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ANÁLISIS SITUACIONAL 

  



Reinterpretación de la Cadena de Valor de adaptada a los 
servicios 
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ANÁLISIS DE 
COMPETENCIA 
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POLÍTICOS 

FACTORES 
ECONÓMICOS 

FACTORES 
CULTURALES 

FACTORES 
TECNOLÓGICOS 



SÍNTESIS ANÁLISIS SITUACIONAL 
(mat r ices de s ín tes is es t ra tég ico F.O.D.A) 



 
•  Selección de Personal adecuado para cada área  
•  Gerencia comprometida con la reestructuración y 

proyecto de mercadeo para la empresa. 
•  Selección de Proveedores estratégicos y efectivos a 

nivel nacional e internacional 
•  Coordinación de eventos a nivel nacional e 

internacional 
•  85% del personal tienen titulo universitario 
•  Experiencia en organización de eventos en otros 

Países. 
•  Correcto direccionamiento de la empresa 
•  Know-how de alta calidad 

 

 
•  Más del 90% de las empresas realizan una inversión trimestral 

en organización de eventos 
•  La empresa privada esta aplicando los procesos de licitación 

para decidir con que agencia realizar  sus eventos 
•  La mayoría de las agencias de eventos  no genera publicidad de 

su propia empresa  
•  Existe gran  cantidad de proveedores en el mercado 
•  Actualmente existen proveedores con nuevas tendencias para 

el soporte de eventos.  
•  Más del 70% de las empresas del DMQ desearían recibir 

información sobre organización de eventos corporativos por 
medios digitales 

•  Creación del INCOP 
•  Vigencia de la nueva la ley de comunicación, apoyando la 

producción nacional en publicidad y a trabajar con empresas 
ecuatorianas.  

•  Incremento del interés por parte de las empresas ecuatorianas 
en invertir en eventos y comunicación para hacer conocer sus 
productos. 

•  El 78% de las empresas situadas en el DMQ, están dispuestas a 
trabajar con una agencia de eventos que cumpla con sus 
expectativas. 

•  Creación de la carrera de coordinación de eventos en las 
universidades.  

 



 
•  Falta de una planificación estratégica de 

marketing  

•  Falta de estrategias  de ventas 

•  No cuenta con infraestructura propia. 

•  Escaso presupuesto dispuesto para el área de 

marketing.  

•  Capital de trabajo inestable. 

•  Falta de comunicación de todos los servicios 

que ofrece PROEVENT. 

•  Procesos de facturación demasiado lentos 

•  Gerencia abarca la mayor cantidad de 

responsabilidades, esto bloquea la fluidez del 

trabajo.  

 

 

•  Aplicación de la ley de salvaguardas en el 

País.  

•  Contratos a largo plazo establecidos por las 

empresas con ciertas agencias nacionales o 

internacionales.  

•  No existen barreras de entrada en la industria 

de evento 

•  Inversión en tecnología por parte de la 

competencia 

•  Existen Proveedores de mala calidad 

•  Elección de agencias de organización de 

eventos, decididas por bajo costo y no  por 

calidad. 

 



 

MATRIZ FCE  

FACTORES CLAVES DE ÉXITO IMPORTANCIA 
Fidelización de Clientes 9 

Experiencia, capacidad y calidad del personal  10 

Capacidad de reacción ante eventualidades 9 

MATRIZ FACTORES CLAVES DEL ÉXITO 



MATRIZ PRIORIZACIÓN ANÁLISIS INTERNO (PAI) 

MATRIZ PRIORIZACIÓN ANÁLISIS INTERNO 
            

APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES CLAVES 
DE ÉXITO FACTORES DE ÉXITO 

MATRIZ PAI (Priorización Análisis Interno) 
Fi

de
liz

ac
ió

n 
de

 C
lie

nt
es

 

Ex
pe

rie
nc

ia
, c

ap
ac

id
ad

 y
 c

al
id

ad
 

de
l p

er
so

na
l  

C
ap

ac
id

ad
 d

e 
re

ac
ci

ón
 a

nt
e 

ev
en

tu
al

id
ad

es
 

TO
TA

L 
 

PR
IO

R
ID

A
D

 

IMPORTANCIA 9 10 9     
FORTALEZAS           

a.  Selección de Personal adecuado para cada área  8 10 9 253 2 
b.  Gerencia comprometida con la reestructuración y 
proyecto de mercadeo para la empresa. 8 9 8 234 4 
c.  Selección de Proveedores estratégicos y 
efectivos a nivel nacional e internacional 7 7 8 205 8 
d.  Coordinación de eventos a nivel nacional e 
internacional 8 8 8 224 6 
e.  85% del personal tienen titulo universitario 7 9 8 225 5 
f.   Experiencia en organización de eventos en otros 
Países. 8 9 9 243 3 
g.  Correcto direccionamiento de la empresa 7 8 8 215 7 
h.  Know-how de alta calidad 9 10 9 262 1 

MATRIZ PRIORIZACIÓN ANÁLISIS INTERNO 
            

DIFICULTAN O IMPIDEN EL LOGRO DE LOS 
FACTORES CLAVES DE ÉXITO FACTORES DE ÉXITO 

MATRIZ PAI (Priorización Análisis 
Interno) 
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IMPORTANCIA 9 10 9     

DEBILIDADES           

a. Falta de una planificación estratégica de 
marketing  9 9 8 243 2 
b. Falta de estrategias  de ventas 9 10 8 253 1 
c  No cuenta con infraestructura propia. 7 7 6 187 8 
d. Escaso presupuesto dispuesto para el área de 
marketing.  8 8 7 215 4 
e. Capital de trabajo inestable. 7 8 7 206 6 
f.  Falta de comunicación de todos los servicios 
que ofrece PROEVENT. 9 9 7 234 3 
g  Procesos de facturación demasiado lento 6 8 7 197 7 

h. Gerencia abarca la mayor cantidad de 
responsabilidades, esto bloquea la fluidez del 
trabajo. 7 9 8 225 5 



MATRIZ EVALUACIÓN ANÁLISIS INTERNO (EAI) 



MATRIZ PRIORIZACIÓN ANÁLISIS EXTERNO (PAE) 
MATRIZ PRIORIZACIÓN ANÁLISIS EXTERNO 

            
  FACTORES DE ÉXITO 

MATRIZ PAE (Priorización Análisis Externo) 
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IMPORTANCIA 9 10 9     

OPORTUNIDADES           

a.    Más del 90% de las empresas realizan una inversión 
trimestral en organización de eventos 8 9 8 234 5 
b.    Aplicación de licitaciones en empresas privadas 
medianas y grandes para decidir con que agencia realizar  
sus eventos 7 7 7 196 11 

c.     La mayoría de las agencias de eventos  no genera 
publicidad de su propia empresa  8 7 7 205 10 

d.    Existe gran  cantidad de proveedores en el mercado 7 8 9 224 7 
e.    Actualmente existen proveedores con nuevas tendencias 
para el soporte de eventos.  8 8 9 233 6 
f.      Más del 70% de las empresas del DMQ desearían recibir 
información sobre organización de eventos corporativos por 
medios digitales 9 9 8 243 3 
g.    Creación del INCOP 7 8 7 206 9 
h.    Vigencia de la nueva la ley de comunicación, apoyando la 
producción nacional en publicidad y a trabajar con empresas 
ecuatorianas.  7 9 7 216 8 
i.      Incremento del interés por parte de las empresas 
ecuatorianas en invertir en eventos y comunicación para 
hacer conocer sus productos. 9 9 9 252 2 
j.      El 78% de las empresas situadas en el DMQ, están 
dispuestas a trabajar con una agencia de eventos que cumpla 
con sus expectativas. 9 10 9 262 1 
k.     Creación de la carrera de coordinación de eventos en las 
universidades.  7 10 8 235 4 

MATRIZ PRIORIZACIÓN ANÁLISIS EXTERNO 
            

  
FACTORES DE 

ÉXITO 

MATRIZ PAI (Priorización Análisis 
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IMPORTANCIA 9 10 9     

AMENAZAS           

a.    Aplicación de la ley de salvaguardas 
en el País.  8 8 7 215 4 
b.    Contratos a largo plazo establecidos 
por las empresas con ciertas agencias 
nacionales o internacionales.  8 9 7 225 2 
c.     No existen barreras de entrada en la 
industria de evento 8 9 8 234 1 
d.    Inversión en tecnología por parte de 
la competencia 7 9 7 216 3 
e.    Existen Proveedores de mala calidad 7 8 7 206 5 
f.      Elección de agencias de 
organización de eventos, decididas por 
bajo costo y no  por calidad. 8 7 7 205 6 



MATRIZ EVALUACIÓN ANÁLISIS EXTERNO (EAE) 

MATRIZ EVALUACIÓN ANÁLISIS EXTERNO 
  

  

LISTADO OPORTUNIDADES Y AMENAZAS 
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OPORTUNIDADES   

a.    Más del 90% de las empresas realizan una inversión trimestral en organización de eventos 
234 0,06 4 0,24 

b.    Aplicación de licitaciones en empresas privadas medianas y grandes para decidir con que agencia realizar  
sus eventos 196 0,05 3 0,15 

c.     La mayoría de las agencias de eventos  no genera publicidad de su propia empresa  
205 0,05 4 0,2 

d.    Existe gran  cantidad de proveedores en el mercado 224 0,06 3 0,18 

e.    Actualmente existen proveedores con nuevas tendencias para el soporte de eventos.  
233 0,06 3 0,18 

f.      Más del 70% de las empresas del DMQ desearían recibir información sobre organización de eventos 
corporativos por medios digitales 243 0,06 4 0,24 
g.    Creación del INCOP 206 0,05 3 0,15 
h.    Vigencia de la nueva la ley de comunicación, apoyando la producción nacional en publicidad y a trabajar con 
empresas ecuatorianas.  216 0,06 3 0,18 
i.      Incremento del interés por parte de las empresas ecuatorianas en invertir en eventos y comunicación para 
hacer conocer sus productos. 252 0,07 4 0,28 
j.      El 78% de las empresas situadas en el DMQ, están dispuestas a trabajar con una agencia de eventos que 
cumpla con sus expectativas. 262 0,07 4 0,28 
k.     Creación de la carrera de coordinación de eventos en las universidades.  235 0,06 4 0,24 
  

  
AMENAZAS 

a.    Aplicación de la ley de salvaguardas en el País.  215 0,06 1 0,06 

b.    Contratos a largo plazo establecidos por las empresas con ciertas agencias nacionales o internacionales.  
225 0,06 1 0,06 

c.     No existen barreras de entrada en la industria de evento 234 0,06 1 0,06 
d.    Inversión en tecnología por parte de la competencia 216 0,06 2 0,12 
e.    Existen Proveedores de mala calidad 206 0,05 2 0,1 

f.      Elección de agencias de organización de eventos, decididas por bajo costo y no  por calidad. 
205 0,05 2 0,1 

TOTAL: 3807 1,0   2,82 



MATRIZ PERFIL COMPETITIVO (PC) 
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Fidelización de Clientes 9  0,32  4 1,28 3  0,96  3  0,96  2 0,64 2 0,64 
Experiencia, capacidad y 
calidad del personal 10  0,36  3 1,08 3  1,08  2  0,72  2  0,72  4  1,44  

Capacidad de reacción 
ante eventualidades 9  0,32  3 0,96 3  0,96  2  0,64  2  0,64  3  0,96  

TOTAL 28  1,00  10 3,32 9 3,0 7 2,32 6 2,00 9 3,04 

 MARURI 3,32 

SATRE 3,00 

RIVAS HERRERA 2,32 

BARLOVENTO 2,00 

PROEVENT 3,04 



MATRICES DE SÍNTESIS ESTRATÉGICO FODA 

MATRIZ I - E 



MATRICES DE SÍNTESIS ESTRATÉGICO FODA 

MATRIZ PEYEA 



PROPUESTA ESTRATÉGICA 



PROEVENT es una empresa dedicada a la producción y 
coordinación de eventos corporativos, que brinda sus 
servicios a todas  las empresas nacionales y 
multinacionales, convirtiéndose en un aliado estratégico 
que genera una ventaja competitiva en sus clientes. 



En 3 años, PROEVENT será una empresa líder en el 
mercado ecuatoriano en la producción y coordinación de 
eventos corporativos y asesoramiento comunicacional 



OBJETIVOS FINANCIEROS 
•  En el 2016, mejorar en un 30% la capacidad de ingreso por medio 

 de la recuperación de cartera vencida. 
•  Consolidar en el 2016, por lo menos un 10% de la utilidad, para 

 destinar  al presupuesto de marketing. 
•  Incrementar en un 20% la rentabilidad de la empresa para el 2016. 
 
OBJETIVOS EN BASE A CLIENTES 
•  Incremento en las ventas de los servicios de la empresa en un 30%      

 ($82566,135 USD), con respecto al año 2014  
•  Aumento del 300% de seguidores en las redes sociales durante el 
año  2016.. 



OBJETIVOS EN BASE A LOS PROCESOS 
•  Mejorar en el 2016 un 5% del precio negociado con los 
proveedores. 
•  Incremento en un 10% la cantidad de proveedores y socios 
estratégicos  durante el año 2016,  . 
 
OBJETIVOS EN BASE A LAS PERSONAS 
•  Realizar por lo menos 1 curso de actualización por año de 
conocimientos en las áreas tecnológicas para todo el personal de la 
empresa..  
•  Realizar cursos de capacitación para los gerentes en planificación 

 estratégica y marketing digita durante el año, al menos 1 curso. 
•  Evaluar al personal de la compañía por medio de los resultados 

 y desempeño  cada 6 meses.  



ESTRATEGIAS COMPETITIVAS GENÉRICAS 

Esta estrategia nos 
permitirá destacar 
las fortalezas más 
relevantes de la 
agencia ante e l 
cliente. 



ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO 

Generación 
de productos 

nuevos 

Promocionar 
y posicionar 
la empresa 



PROPUESTA DE MARKETING 



1  Incremento de la participación de mercado en 30% a partir del año 
 2016, mediante la presentación de nuevos servicios 

 
3  Incremento en las ventas de los servicios de la empresa en un 30% 

 ($82566,135 USD), con respecto al año 2014  
 
5  Aumentar el Posicionamiento de la empresa en medios digitales 

(SEO),  en un 90% de los potenciales clientes 
 
7  Creación de por lo menos 1 evento propio, en el año 2016, que 

 ayuden al incremento de los ingresos de la empresa 
 
5  Fidelizar el 30% de los clientes en el año 2016, por medio de 

 contratos anuales. 



Empresas donde la decisión de compra 
es del gerente general, que el factor de 
decisión de compra es la experiencia y 
desean información de agencias de 
eventos por medios digitales.  



 

IMPORTANCIA USO O APLICACIÓN 

• Más del 90% de las empresas  realizan 

eventos corporativos 

•  Tiene la  necesidad de hacerse conocer 

en el mercado y generar ventas 

 

• Tiene la experiencia,  el personal 

necesario y capacitado, para ser el mejor  

• Tienen un knowHow de alta calidad 

• Manejo efectivo y adecuado de 

presupuestos 

• Servicio a nivel local, nacional e 

internacional 

• Trabajos realizados con empresas 

públicas y privadas 

• Experiencia internacional 

• Procesos y metodologías adecuadas 

para cumplir con los objetivos de los 

clientes con éxito 

• Planificación, asesoramiento y 

soluciones rápidas y efectivas 

• Manejo de proveedores responsables y 

de calidad 

PROEVENT 
“TÚ VENTAJA COMPETITIVA” 



PROEVENT 
ESPECIALISTA 
EN SERVICIO 





ESTRATEGIA DE PENETRACIÓN DE MERCADO  

PROEVENT 

CO. 
EVENTOS 

BTL 

E. 
PROPIOS 

RRPP 

E. ON 
LINE 

D.WEB 

CM 

D. 
GRAFICO 



















Estrategia de Merchandising Visual 
La creación de productos físicos y digitales que apoyen a 
la información y venta de los servicios que ofrece la 
compañía. 



RELACIONES PÚBLICAS 

PUBLICIDAD 

MARKETING DIRECTO 

PROMOCIÓN DE VENTAS 

FUERZA DE VENTAS 



PUBLICIDAD 
 

PLAN DE MEDIOS DIGITAL 

•  BUSCADORES 

•  REDES SOCIALES 

•  BLOG 

•  PORTALES 



PUBLICIDAD 
BUSCADORES 



PUBLICIDAD 
REDES SOCIALES 



PUBLICIDAD 
REDES SOCIALES 



PUBLICIDAD 
REDES SOCIALES 



PUBLICIDAD 
BLOG 



PUBLICIDAD 
PORTAL 



MARKETING DIRECTO 



PROMOCIÓN DE VENTAS 



FUERZA DE VENTAS 

Objetivos de la Fuerza de Ventas 

Incremento en las ventas de los servicios de la empresa en un 30%, 

($82566,135 USD), con respecto al año 2014  

Estrategia de Ventas 

Venta interna y Venta externa 



MARKETING –ASISTENCIA DE GERENCIA 

Campos a capacitar 

Mkt Digital – de contenidos, Comunicación, 

riesgos de inversión, elaboración de eventos,  

atención al cliente 

DISEÑO GRAFICO 

Diseño tridimensional, programación web, 

desarrollo creativo, atención al cliente 

CONTABILIDAD 

Facturación electrónica, finanzas, atención al 

cliente. 



Estrategia: Fijación de precios por 

utilidades meta: consiste en fijar un 

precio con el fin de obtener cierta 

utilidad que es establecida como meta 

u objetivo.  



PRESUPUESTO DE MARKETING 







CONCLUSIONES 
1.  A pesar que existe gran cantidad de competencia, nos damos cuenta que hay 

mercado suficiente para que la empresa pueda sobresalir y aumentar sus 

ingresos. 

2. Gracias al análisis FODA, encontramos que la compañía tiene grandes 

oportunidades de éxito con la aplicación del plan estratégico planteado. 

3.   Por las relaciones laborales que se tiene con la competencia y proveedores 

se pueden realizar sociedades comerciales con el fin de adquirir cuentas más 

representativas. 

4. Realizar una reestructuración de la empresa, permitirá corregir errores y 

encaminar la administración por vías adecuadas, adoptando  los cambios 

actuales que exige el mercado, permitiendo a la empresa estar a la vanguardia 

y tendencias del mismo. 

5.  Las estrategias de marketing mix, consolidarán a la compañía para generar 

mayores fortalezas para mantenerse en el mercado.  



CONCLUSIONES 

6.    La aplicación de un plan de medios digital para la comunicación 

de los servicios de la empresa producirá en corto tiempo resultados 

positivos en los ingresos de la empresa. Como sabemos la 

tendencia de mantenernos cada día más pendiente de la tecnología 

y sus herramientas aseguran que los potenciales clientes lleguen a 

interesarse por contratar a PROEVENT. 

 

7. El presupuesto de marketing puede variar dependiendo las 

oportunidades de mercado, en especial por los eventos propios que 

se van a realizar. 



RECOMENDACIONES 

1.     La aplicación del plan estratégico de marketing es cada vez más 

imprescindible en las compañías, esto ayudará a tener una mayor 

participación en el mercado, por tal motivo se recomienda aplicar el 

plan propuesto. 

 

2.     Aplicar el plan piloto para los 3 segmentos de mercado que son 

atractivos para la empresa. 

 

3.   Tener en cuenta todos los detalles y estrategias presentadas en el 

proyecto, esto dará mayor oportunidad de éxito a la empresa. 

 

 



RECOMENDACIONES 

4.         Las alianzas estratégicas en el medio de la industria de 

eventos son beneficiosas, pues están encaminadas a  cumplir con 

los objetivos económicos de la empresa, por tal razón se recomienda 

participar con socios estratégicos  en el desarrollo del plan. 

 

5.         En la industria de eventos, se recomienda no dejar de lado 

en ningún momento el marketing directo, esta herramienta permite 

mantenerse siempre en contacto con el cliente y crear una relación 

duradera que nos acerque más a su fidelización con la empresa, 

independientemente que cambie de lugar de trabajo.  


