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Trabajo Investigativo

Determinar

Aporte de la empresa

Consumo

Uso

• Producción Nacional de pollos: 230 millones de pollos
• Cantidad de gallinas ponedoras: 9.5 millones
• Consumo per cápita de pollo: 35 kg / personas por año
• Consumo per cápita de huevo: 140 Un / personas por año

CONAVE, 2014

• Económico
• Carne Suave
• Fácil Digestión
• Vitamina A, hierro, fósforo 

y ácido nicotínico



Empresa de carácter familiar

Notario Sexto: Dr. Vallejo

15 – Octubre - 2004

Escritura Pública

Constituida

20 – Septiembre - 2004

Inscrita Registro Mercantil

Venta al por mayor 
y menor de carnes 

incluso aves de 
corral



Provincia: Cotopaxi
Ciudad: Latacunga
Altura máxima: 2730 m.
Localización geográfica: 0°57´1” S

78°36´55” W
Calle principal: Panamericana Sur km. 1 ½ vía Salcedo

Ubicación geográfica



Crianza Faenamiento

Atención personalizada

Entrega inmediata

Productos de calidad

Empresa representativa en la industria avícola

Telefonía de punta

Sistematización

Innovación continua

Fortalecimiento

objetivos

inicios
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Capacidad 100% planta: 21.000 pollos

Total ventas semanales: 12.000 pollos

Capacidad subutilizada: 9000 pollos





Plan estratégico de marketing

Identifica

Factores Internos Factores Externos

Debilidades

Fortalezas

Amenazas

Oportunidades

Establecer estrategias 

Oportunidades del mercado

aprovechar



Diseñar una propuesta de un plan estratégico de marketing
para elevar el nivel de ventas y lograr el posicionamiento en el
mercado latacungueño de la empresa Dispollhyc Cía. Ltda.



Realizar el análisis situacional e identificar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas que tiene la empresa, obteniendo de esta forma un punto
de vista amplio de las operaciones que ésta ejecuta.

Realizar un estudio de mercado para determinar cuál es la demanda insatisfecha.
 Establecer los objetivos y las estrategias que la empresa debe seguir en aras de

lograr un mayor resultado, efectividad y nivel de ventas.
Desarrollar el plan operativo de marketing para en torno a las variables del mix y

programar las actividades que se llevarán a cabo por la empresa.
 Elaborar un estudio financiero para determinar si la empresa está en condiciones

de solventar económicamente este proyecto.
Determinar a través de una investigación el grado de incidencia laboral que tiene

la empresa en la ciudad de Latacunga.



La elaboración de un plan estratégico de
marketing para la empresa DispollHyC permitirá
elevar su nivel de ventas y posicionarse en la
ciudad de Latacunga.



H0: La elaboración del plan estratégico de marketing para la empresa DispollHyC, no
permitirá elevar el nivel de ventas y su posicionamiento dentro de la ciudad de
Latacunga.

H1: La elaboración del plan estratégico de marketing para la empresa DispollHyC, permitirá
elevar el nivel de ventas y su posicionamiento dentro de la ciudad de Latacunga.

Variables

Independiente Dependiente

 Elevar el nivel de ventas
 Posicionamiento en la 

ciudad de Latacunga

Plan estratégico de 
marketing para la 
empresa Dispollhyc



Constitución de la República del Ecuador 2008

Capítulo Artículo Literal Descripción

i 3 El estado garantiza la educación, la salud, la alimentación, la 
seguridad social y el agua

iii 81 1 - 14  Impulsar la producción nacional. 
 Establecer mecanismos financieros preferenciales para 

pequeños y medianos productores. 
 Fortalecer el desarrollo de organizaciones así como la de 

comercialización de alimentos. 
 Prevenir y proteger a la población del consumo de 

alimentos contaminados o que pongan en riesgo su salud.

xi El estado promoverá el desarrollo de la infraestructura para el 
acopio, transformación, transporte y comercialización de 
productos para la satisfacción de necesidades internas y para 
asegurar la participación de la economía.



Objetivos del Plan Nacional del Buen Vivir 2013 - 2017

Objetivo Descripción

9 Garantiza el trabajo digno, establece que el trabajo es un elemento 
del Buen Vivir y como base para el despliegue de los talentos de las 
personas.

10 Impulsar la transformación de la Matriz Productiva, los desafíos 
actuales deben orientar la conformación de nuevas industrias y la 
promoción de nuevos sectores con alta productividad. 
Se debe impulsar la gestión de recursos financieros y no financieros, 
y profundizar la inversión privada



Código Orgánico de la Producción Comercio e Inversiones 2010

La Micro, Pequeña y Mediana empresa es toda persona natural o jurídica que, como una 

unidad productiva, ejerce una actividad de producción, comercio y/o servicios, y que 

cumple con el número de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, señalados para 

cada categoría, de conformidad con los rangos que se establecerán en el reglamento de 

este código.



Macroambiente

Demográficas Sociales Culturales Políticas legales Tecnológicas Económicas

Oportunidades Amenazas



Macroambiente

Política Socio - CulturalSocial Seguridad 
Pública

Tecnológicas Económicas

PIB : Oportunidad
Tasa Interés: Oportunidad
Inflación: Amenaza
Tributación: Amenaza

Oportunidad Oportunidad Social Cultural

Oportunidad Amenaza

Oportunidad

Oportunidad



Microambiente

Clientes Proveedores Competencia

Debilidades Fortalezas



Microambiente

Clientes

Debilidad

Proveedores

Debilidad

Competencia

Fortaleza



Análisis Interno

Análisis Financiero

Liquidez Corriente: 2,64

Prueba Ácida: 2,15

Endeudamiento del activo: 0,77

Apalancamiento: 4,41

Rotación de cartera: 7.39

Rentabilidad neta del activo: 0,05

Rentabilidad neta en ventas: 0,01 Fortaleza

Fortaleza

Fortaleza

Fortaleza

Fortaleza

Fortaleza

Fortaleza

Análisis Administrativo Análisis Operativo

Fortaleza

El contar con herramientas y

sistemas automatizados, es

una gran fortaleza, ya que de

esta manera se logra optimizar

los costos y satisfacer de mejor
manera al mercado.



FODA

Matriz del perfil interno



FODA

Matriz del perfil externo



Análisis FODA



Matriz de Factores Internos

Crecer e invertir

Fortalezas > Debilidades



Matriz de Factores Externos

Oportunidades > Amenazas

La empresa responde efectivamente
a las oportunidades y amenazas que
se presentan



Matriz Interna y Externa

La empresa puede aplicar
estrategias de expansión y
de cobertura le permitan
elevar el nivel de ventas y
estrategias que le permitan
logra posicionar la marca en
el mercado latacungueño.



Matriz de Fortalezas Financieras

El contar con capital propio y la
rentabilidad son la fortaleza de la
empresa. El promedio generado es de
3.75



Matriz de Fortalezas Industriales

La empresa tiene un gran potencial de
crecimiento en el mercado con la
elaboración de una planificación
estratégica y uso de manuales de
procedimientos. El promedio generado es
de 3.17



Matriz de ventajas competitivas

La mayor ventaja que tiene la empresa es 
la calidad de los productos que la 
empresa comercializa, mientras que el 
punto más álgido  está generado e la 
participación en el mercado que tiene la 
empresa, El promedio generado es de -
2.83



Matriz de estabilidad ambiental

La mayor oportunidad para Dispollhyc, 
son los aspectos políticos, puesto que la 
empresa cuenta con los permisos 
necesario y sobre todo con las 
calificaciones de calidad en los productos, 
mientras que el punto más controversial 
está dado en la difícil penetración en el 
mercado. El promedio generado es de -4.



Gráfica de la matriz PEYEA

Puede aplicar estrategias que le permitan
mejorar la posición competitiva de la
empresa.

Ventaja sobre sus competidores



Matriz FODA



Matriz cuantitativa de la 
planificación estratégica

 Estrategia de penetrar en el mercado con 
productos de calidad (5,63)



El análisis de mercado es un proceso de recolección y análisis de datos e información acerca de 
los clientes, competidores y el mercado.

Mercado

Grupo de compradores y vendedores de un determinado bien o servicio. Los compradores determinan 
conjuntamente la demanda del producto, y los vendedores, la oferta. (Lamb, H., 2006)



Clasificación de los mercados

Mercado 
Consumidor

Mercado 
Productor o 

Industrial

Mercado 
Revendedor

Mercado 
del 

Gobierno

Dispollhyc, tiene las características de 
pertenecer al mercado revendedor.



Tamaño de mercado de consumo de pollos

Lugares especializados en preparación de 
alimentos

Ministerio de Salud Pública de Cotopaxi
registrados

Mercado Global

496 locales de preparación de alimentos

Mercado Específico

289 locales de preparación de alimentos



Oferta

Censo Avícola del 2010 Producción creció 5 veces desde 1990 2013 – 230 millones de unidades

En 42 días de crianza alcanza un peso 
de 2.2 kilogramos Aprox.



Proyección de la oferta

El cálculo  de la proyección se hace con un estimado de crecimiento del 5% para los próximos 5 años.



Demanda

Consumo anual percápita 32 kilogramos al añoCONAVE



Proyección de la demanda

Se tomará como base el factor de crecimiento proporcionado por el INEC que es del 2,10%



Análisis de la demanda insatisfecha

El análisis de la demanda insatisfecha está determinado por la diferencia existente entre la demanda y la 
oferta, a través de un análisis comparativo.



Metodología de Investigación

Investigación de campo Investigación en vivo de las cosas, comportamiento de personas.

Tipo  de Investigación

Investigación exploratoria Actúa sobre un tema u objeto desconocido o poco estudiado

Investigación descriptiva Estudia los hechos en tiempo presente.



Diseño de la Investigación

Cualitativo Se determina e identifica la necesidad de aplicar un plan de marketing

Cuantitativo Presenta resultados en números y porcentajes

Universo a investigar

289 



Cálculo de la muestra n =
Z² ∗ P ∗ Q ∗ N

Z² ∗ P ∗ Q + N ∗ e2



Análisis de Datos

Pregunta N° 1 Datos demográficos



Análisis de Datos

Pregunta N° 2 Tipo de negocio usted posee 



Análisis de Datos

Pregunta N° 3 ¿Qué porcentaje de carne de pollo usted utiliza en el menú?



Análisis de Datos

Pregunta N° 4 ¿Qué tipo de producto consume usted?



Análisis de Datos

Pregunta N° 5 ¿Cuál es la marca de su preferencia a la hora de elegir el producto? (Elija una opción)



Análisis de Datos

Pregunta N° 6 ¿Qué cantidad de pollos consume a la semana?



Análisis de Datos

Pregunta N° 7
Al momento de elegir el producto. ¿Qué características busca en él? Siendo 1 de menor 
impacto y 5 de mayor impacto



Análisis de Datos

Pregunta N° 8 ¿Con qué frecuencia compra pollos para su establecimiento?



Análisis de Datos

Pregunta N° 9 ¿Sus compras las realiza?



Análisis de Datos

Pregunta N° 10 ¿Cuál es el precio que usted paga actualmente por kilogramo de pollo?



Análisis de Datos

Pregunta N° 11 ¿Qué tiempo considera pertinente para la cancelación del crédito? (Escoja una opción)



Análisis de Datos

Pregunta N° 12
¿Considera usted, que la aplicación de estrategias comerciales como publicidad, 
descuentos, sorteos u otros permitirán tener aceptación del cliente e incrementar sus 
ventas?



Análisis de Datos

Pregunta N° 13
¿Al momento de elegir un proveedor que principal cualidad o características cusca en 
él?  (Escoja una opción)



Análisis de Datos

Pregunta N° 14 ¿Cuál de estas cualidades le gustaría que la empresa se enfoque más? (Escoja una opción)



Análisis de Datos

Pregunta N° 15 ¿Cómo le gustaría enterarse del producto y sus promociones? (Escoja una opción)



Análisis de Datos

Pregunta N° 16 A) ¿Qué medios de comunicación utiliza usted? (Escoja una opción)



Análisis de Datos

Pregunta N° 16 B) Preferencia en el medio Televisión



Análisis de Datos

Pregunta N° 16 C) Preferencia en el medio Prensa



Análisis de Datos

Pregunta N° 17
De las siguientes estrategias de precios ¿cuál considera usted la más aplicable? (Escoja una 
opción)



Análisis de Datos

Pregunta N° 18
De las siguientes estrategias de productos ¿cuál considera usted la más aplicable? (Escoja 
una opción)



Análisis de Datos

Pregunta N° 19
De las siguientes estrategias de promoción o comunicación ¿cuál considera usted la más 
aplicable? (Escoja una opción)



Análisis de Datos

Pregunta N° 20
De las siguientes estrategias de plaza o distribución ¿cuál considera usted la más 
aplicable? (Escoja una opción)



Análisis de Datos

Pregunta N° 21
¿Qué estrategia considera usted que se debe aplicar para aumentar el volumen de ventas 
de pollos en su negocio?



Comprobación de Hipótesis

Tabla de frecuencias observadas  fo

Tabla de frecuencias esperadas  fe



Análisis de Datos

Aplicación la fórmula Chi Cuadrado



Regla de decisión

 Nivel de significancia del 0,05 – probabilidad rechaza hipótesis nula
 Se determina los grados de libertad:

 El valor crítico de 3 grados de libertad a un nivel de 
significancia de 0,05 es : x2t = 7,82

 Regla de decisión: Se acepta Ho si x2t > x2c



Misión

Somos una empresa productora y comercializadora de productos cárnicos, cumpliendo con los más altos 
estándares de calidad, brindando a nuestros clientes confianza y buen servicio.

Visión

En el 2019 ser un referente de la industria productora y comercializadora de productos avícolas de la región, con 
personal calificado y motivado al logro, generando desarrollo y bienestar social para sus grupos de interés.



Políticas

 Preservar las condiciones sanitarias de las 
unidades productivas.

 Soportar los procesos y actividades de la 
organización, implementando sistemas de 
información confiables y oportunos.

 Proveer en forma oportuna en las 
cantidades, lugares y fechas programadas, 
los productos solicitados por nuestros 
clientes.

 Atender y dar respuesta a las quejas, 
reclamos y sugerencias de nuestros clientes, 
respecto a nuestros productos, servicios y 
procesos.

Valores

Puntualidad.- Como un valor de respeto hacia 
las personas

Responsabilidad.- Compromiso de entregar 
productos de calidad.

Honestidad.- Se promueve la verdad como una 
herramienta fundamental para generar 
confianza y credibilidad.



Objetivos Estratégicos



Análisis de los objetivos estratégicos en base al direccionamiento estratégico

Desarrollo de los Objetivos Estratégicos



Análisis SMART de los objetivos estratégicos propuestos



Estrategias genéricas

Las estrategias son los medios por los cuales una 
empresa  logra sus  objetivos a largo plazo. 



Actividades de las estrategias genéricas del objetivo 1



Actividades de las estrategias genéricas del objetivo 2



Actividades de las estrategias genéricas del objetivo 3



Producto Pollo

Con menudencia Sin menudencia



Marca ORO Dispollhyc

Identidad de la marca Rico en calidad y frescura

Posicionamiento de la marca Ser líderes en el mercado de productos cárnicos

Logotipo
Color ¿Qué transmite? Uso del marketing

Rojo Fuerza, pasión, acción Manera para llamar la atención del
observador y llega a elevar la presión
sanguínea y provocar hambre.

Amarillo Positivo, alegría, curiosidad Es luminoso y muy visible, es usado para 
captar la atención y crear felicidad y calidez.

Blanco Pureza, esterilizado, salud Es utilizado para demostrar salud



Slogan

Productos sanos……. De calidad!!

Empaque

 Fundas de polietileno de baja densidad (LDPE)
 Resistencia hasta 110° y 106° de presión 

(dependiendo del  tiempo y tipo de sellado)
 Mejor barrera al vapor
 Evita la pérdida de peso de los alimentos



Etiqueta empaque
relación

Marca

Logotipo

Empresa

Información nutricional

Semáforo alimentario

Fecha de caducidad y 
elaboración

Registro sanitario



Estrategia de producto

Ampliar la cartera de producto



Presupuesto de marketing del producto

Costos de producción



Estrategia de precio

Cuadro de asignación de precios

Estrategia de reducción de precios



Estrategia de canales de distribución

Canales propios y ajenos Función logística Función almacenamiento Función transporte

Estrategia de distribución

Visitar a los propietarios o representantes de los restaurantes

Aliarse a una empresa que distribuya productos de consumo masivo



Estrategia de promoción

Estrategia de promoción

Roll UP Tarjetas de 
presentación

Dípticos Volantes



Mezcla promocional

Consiste en la combinación específica de
herramientas de publicidad, promoción de ventas,
relaciones públicas, ventas personales y marketing
directo que la empresa utiliza para alcanzar sus
objetivos de publicidad y marketing



Estrategia de posicionamiento

Es el uso que hace una empresa de todos los
elementos de que dispone para crear y mantener en
la mente del mercado meta una imagen particular
en la relación con el producto de la empresa



Mapa estratégico



Cuadro de Mando Integral

El cuadro de mando integral, es un instrumento
o metodología de gestión que facilita la
implantación de la estrategia de una forma
eficiente, ya que proporciona el marco, la
estructura y el lenguaje adecuado para
comunicar o traducir la misión y la estrategia en
objetivos e indicadores

Análisis 
situacional

Desarrollo de la 
estrategia 

general del 
negocio

Descomposición 
de la estrategia 

general del 
negocio



Análisis situacional

Desarrollo de la estrategia general del negocio
Lograr el posicionamiento de la empresa en la ciudad 

de Latacunga

Descomposición de objetivos



Objetivos estratégicos

Estrategia financiera

Estrategia clientes



Objetivos estratégicos

Estrategia de procesos internos



Objetivos estratégicos

Estrategia de aprendizaje y crecimiento



Mapa estratégico del BSC



Definición de métricas de perfomance

Perspectivas financieras

Reducción de gastos Reducción de costos de producción



Identificación y diseño de nuevas iniciativas



Presupuesto de mercadotecnia



Flujos de caja

Los flujos de caja son las variaciones de
entradas y salidas de caja o efectivo, en
un período dado para una empresa



Estado de resultados

El estado de resultados (o de ingresos
o de pérdidas y ganancias) indica los
resultados de las actividades de una
empresa dirigidas al logro de
utilidades durante el periodo que
abarca



Retorno de la inversión

TMAR TMAR



Objetivo a investigar La incidencia que tiene la empresa en la ciudad de Latacunga

Hipótesis

H0: La investigación de la incidencia, no permitirá
conocer el nivel de posicionamiento que tiene la
empresa en la ciudad de Latacunga.

H1: La investigación de la incidencia, no permitirá 
conocer el nivel de posicionamiento que tiene la 
empresa en la ciudad de Latacunga.

Variable independiente: Investigación de la incidencia

Variable dependiente: Posicionamiento de la empresa en al ciudad de Latacunga



Metodología de Investigación

Investigación de campo Investigación en vivo de las cosas, comportamiento de personas.

Tipo  de Investigación

Investigación exploratoria Actúa sobre un tema u objeto desconocido o poco estudiado

Investigación descriptiva Estudia los hechos en tiempo presente.



Diseño de la Investigación

Cualitativo Se determina e identifica la necesidad de aplicar un plan de marketing

Cuantitativo Presenta resultados en números y porcentajes

Universo a investigar

28 – 45 
años



Cálculo de la muestra n =
Z² ∗ P ∗ Q ∗ N

Z² ∗ P ∗ Q + N ∗ e2



Análisis de Datos

Pregunta N° 1 ¿Ha escuchado hablar usted de la empresa Dispollhyc?



Análisis de Datos

Pregunta N° 2 ¿Sabe usted donde está ubicada la empresa Dispollhyc?



Análisis de Datos

Pregunta N° 3 ¿Conoce usted que productos Dispollhyc comercializa?



Análisis de Datos

Pregunta N° 4
¿Considera usted que la actividad que la empresa Dispollhyc realiza, incide en el 
desarrollo social y económico de la ciudad de Latacunga?



Análisis de Datos

Pregunta N° 5 ¿Conoce usted algún familiar o amistad que haya laborado en la empresa Dispollhyc?



Análisis de Datos

Pregunta N° 6
¿Considera usted que la empresa puede generar fuentes de empleo para las personas del 
sector?



Análisis de Datos

Pregunta N° 7
¿Conoce usted algún tipo de ayuda social que haya realizado la empresa Dispollhyc en 
algún sector de la ciudad?



Análisis de Datos

Pregunta N° 8
¿Cree usted que con el crecimiento de la empresa Dispollhyc, fomentará el desarrollo de 
empresas que indirectamente le abastezcan de insumos y materiales?



 Después de haber realizado los análisis del microambiente y macroambiente se puede
concluir que la empresa se encuentra muy bien estructurada, posee sus lineamientos
y políticas bien definidas y sobre todo sus metas y objetivos a alcanzar.

 El estudio de mercado realizado, por medio de encuestas realizadas a los propietarios
de restaurantes de la ciudad de Latacunga, se detectó su gran interés por consumir los
productos que la empresa comercializa, además de confirmar que la elaboración de
un plan de marketing y la puesta en marcha de estrategias comerciales ayudarán a la
empresa a elevar sus ventas y logra un mejor posicionamiento de la empresa en el
sector.

 Las empresas familiares generalmente llevan el mismo estilo de políticas que el de una
familia, de tal manera que se apoyó en la creación de una misión y visión que logre el
cumplimiento de sus objetivos; además, se formularon objetivos y estrategias que
permitan el cumplimiento de las mismas.



 Dispollhyc desde sus inicios ha comercializado productos de la marca ORO, y su crecimiento se ve
limitado al crecimiento y voluntad de la empresa proveedora, un riesgo que la empresa hasta hoy
ha asumido, de tal manera que se propone el lanzamiento y uso de su propia marca en
productos, así también el ampliar su cartera de productos con el fin de lograr tener mayor
penetración en el mercado usando de la mano materiales de publicidad que le permitan apoyar
su gestión.

 El estudio financiero arrojó la información que Dispollhyc gracias a su trabajo y administración
posee una gran solvencia económica y cuenta con el respaldo de una prestigiosa entidad bancaria
del país, por tal motivo la empresa tiene las condiciones económicas para financiar este proyecto.

 Una cantidad mínima de la población conoce del nombre de la empresa pero si conocen acerca
de los productos que esta comercializa. Al tener un pequeño espacio de mercado en la ciudad el
número de colaboradores que han laborado es limitado, sin embargo la gente considera que si la
empresa crece, fortalecerá económicamente al sector y generará fuentes de empleo directo o
indirecto que beneficien al crecimiento de la colectividad.



 Al ser una empresa de carácter familiar su estilo de dirección es Autocrático por lo tanto se
recomienda a la empresa mejorar el estilo de dirección que posee, analizando las aptitudes de
cada uno de sus integrantes y potencializando en las áreas que estos se desenvuelven.

 Se recomienda a la empresa modificar su organigrama estructura incrementando en ella el área
de marketing y control de calidad con el fin de mejorar su actividad comercial planteando a los
consumidores adquirir productos de calidad.

 Es necesario mejorar la comunicación interna en la empresa, dejar de llevar una comunicación de
familia y pasar a tener una comunicación formal y de tipo laborar con el afán de dar a conocer los
objetivos y metas propuestos para que toda la empresa camine hacia un mismo rumbo.



 Es imprescindible dar a conocer a los directivos las ventajas y desventajas que se tienen al ser
únicamente comercializadores y de la misma manera si son una empresa productora, además,
cambiar la mentalidad sobre lo referente a la publicidad informando que es una inversión más no
un gasto para la empresa.

 Una vez creado el departamento de marketing se recomienda a la empresa destinar presupuestos
para cada área considerando su importancia, además abrir cuentas en diferentes entidades
financieras con el objetivo de mejorar su estabilidad económica y su reputación bancaria.

 Se recomienda la aplicación de una comunicación persuasiva y masiva que permita llegar a
personas de diversas culturas, estratos sociales y con ciertas necesidades.



Proceso 
Sistemático:

Conjunto de procedimientos lógicos y 
organizados para llevar a cabo una 

actividad



Stanton, Etzel y Walker, proponen la siguiente definición de marketing: "El 
marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para 
planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, 
promover y distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos 
de la organización"



Plan 
Estratégico de 
Marketing:

El plan de marketing es la herramienta básica de gestión 
que debe utilizar toda empresa orientada al mercado 
que quiera ser competitiva.

El plan de marketing proporciona una visión 
clara del objetivo final y de lo que se quiere 
conseguir en el camino hacia la meta, a la vez 
informa con detalle de la situación y 
posicionamiento en que nos encontramos, 
marcándonos las etapas que se han de cubrir 
para su consecución.



Plan 
Estratégico de 
Marketing:



Clientes 
Dispollhyc



Proveedores 
Dispollhyc



Competidores 
Dispollhyc



PIB
Valor monetario total de la producción de bienes y servicios generados  por los agentes económicos 
durante un determinado períodos de tiempo

Puesto 64 de 183 países que publican el PIB

PIB percápita es de $6.003 USD creció $355 
USD mayor que el 2012

Tasa de Interés

Es la cantidad de dinero que hay que pagar por los créditos adquiridos

Tasa activa: PYMES – 11.17% Tasa pasiva: 30 – 60  días 4.26%
61 – 91  días 4.81%
91 – 120 días 5.22%



Inflación

Proceso de crecimiento permanente y acelerado de los precios de los bienes y servicios que se ofrecen 
en el mercado

La reducción de las tasas de inflación contribuye a lograr un mayor crecimiento y mayores niveles de 
bienestar de la economía.



Social

INEC – entre el año 2006 y 2014 la pobreza medida por consumo se redujo del 38.3% al 25.8%

14 de abril – Presidente Correa informa que la pobreza se redujo al 32.6% . 1.3 millones salieron de la 
pobreza

PEA: están las personas entre 12 y 60 años 
Población ocupada: 49,7%  tienen trabajo fijo  
Población desempleada: 5,6% carecen de un trabajo fijo
Población subempleada: 44.4% carecen de empleo


