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RESUMEN EJECUTIVO

Las empresas actuales estan sometidas a los cambios constantes que se
producen a nivel empresarial, lo cual constituye un obstaculo para las
instituciones, que no les permite alcanzar los objetivos que ellas se

plantean.

A pesar de lo dicho anteriormente, las exigencias para las organizaciones
se basan en la manera en que éstas, son capaces de adaptarse a los
cambios, nuevas tendencias y comportamientos de los mercados
actuales. Aqui se origina principalmente la funcién de los expertos de
mercados, en poder determinar y aprovechar las oportunidades que se
presentan, en base a las cuales se pueden establecer estrategias, con la
finalidad de satisfacer las necesidades, gustos y preferencias de los

consumidores.

La presente tesis consta de seis capitulos, que forman parte del Plan
Estratégico de Marketing, en el cual se emplean diversas herramientas
que permitirdn a la microempresa, enfrentar las acciones realizadas por
la competencia, de tal manera que estén en capacidad de atraer nuevos
mercados y desarrollarse constantemente, persiguiendo principalmente la

fidelidad de sus clientes y el crecimiento de los beneficios econémicos.

XXi



En el capitulo 1, se realiza una breve descripcién de la historia, giro del
negocio y objetivos que persigue la microempresa, asi como del mercado

en el que se desenvuelve actualmente.

En el capitulo 2, se lleva acabo el andlisis situacional de la microempresa,
en el cual se toman en cuenta tanto el macro como el micro ambiente y el
andlisis interno de la organizacion, en base a los cuales se determina el
crecimiento y la participacion de la microempresa, asi como el portafolio
de productos que posee, para plantear estrategias que permitan el

desarrollo sostenido del negocio.

En el capitulo 3, se efectla el estudio de mercado, con el objetivo de
obtener informacién relevante para la toma de decisiones de marketing.
Mediante el analisis de esta informacion, se dirigiran las actividades de la
organizacion, orientadas exclusivamente a los consumidores, que se

reflejara en la obtencion de beneficios para la microempresa.

En el capitulo 4, se plantea el direccionamiento estratégico, para dirigir
las actividades de la microempresa hacia el cumplimiento de objetivos
medibles, rentables y especificos. Asi también se realiza la formulacién de

estrategias que se consolidan en el plan operativo del marketing, cuyo

XXii



proposito es esencialmente, llegar a los consumidores y lograr su

fidelizacion.

En el capitulo 5, se realiza la evaluacion financiera de las estrategias

planteadas, que establecen la viabilidad del plan estratégico de marketing.

En el capitulo 6, se establecen las conclusiones que se han obtenido en la

presente tesis, asi como las respectivas recomendaciones.
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