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CAPITULO I. GENERALIDADES

1.1 Marco Conceptual

1.1.1 Procedimientos para Importar

Una importacion de consumo es la nacionalizacion de mercancias extranjeras
ingresadas al Pais, para su libre disposicion; uso o consumo definitivo.

Pueden importar tanto ecuatorianos como extranjeros residentes en el pais,
como personas naturales o juridicas. Pueden ser importadores casuales o frecuentes.
En caso de ser frecuentes deberan registrarse como tal en el Banco Central del
Ecuador.

Todas las personas naturales o juridicas, nacionales o extranjeras, que inicien o
realicen actividades econdémicas en el pais en forma permanente u ocasional deberan
registrar en su declaracion aduanera el nimero del RUC, mismo que sera valido por el

sistema informatico aduanero.

1.1.2 Pasos antes de importar

Obtener el Registro Unico de Contribuyente (RUC) que expide el Servicio de
Rentas Internas (SRI).

Registrarse como importador ante la Aduana del Ecuador, ingresando en la
pagina: www.aduana.gob.ec, link: OCE’s (Operadores de Comercio Exterior),

menU: Registro de Datos.

Una vez aprobado su registro, la persona podra acceder a los servicios que le

brinda el Sistema Interactivo de Comercio Exterior (SICE).


http://www.aduana.gov.ec/contenido/www.aduana.gob.ec�
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Dentro del SICE, registrar su firma autorizada para la Declaracion Andina de

Valor (DAV), opcion: Administracion, Modificacion de Datos Generales.

Una vez realizados los pasos anteriores, la persona se encuentra habilitada para
realizar una importacién; sin embargo, es necesario determinar que el tipo de
producto a importar cumpla con los requisitos de Ley. Esta informacion se encuentra
establecida en las Resoluciones N°. 182, 183, 184 y 364 del Consejo de Comercio
Exterior e Inversiones (COMEXI), www.comexi.gov.ec, link: Resoluciones.

Buscar la asesoria y servicios de un Agente de Aduana de su confianza, quien
realizara los tramites de desaduanizacion de sus mercancias. El listado de Agentes de

Aduana autorizados se encuentra en la pagina web: www.aduana.gob.ec

1.1.3 Documentos que exigen en la Aduana de Ecuador

Como resultado de su importacion, el Agente de Aduana debe realizar la
Declaracion Aduanera Unica (DAU); enviarla electrénicamente a través del SICE, y
presentarla fisicamente en el Distrito de llegada de las mercancias; adjuntando los
siguientes documentos exigidos por la Ley Organica de Aduanas (LOA):

« Original o copia negociable del Documento de Transporte.

* Factura Comercial.

* Declaracion Andina de Valor (DAV).

* Pdliza de seguro.

Dependiendo del tipo de producto a importar, también se requerira. (Verifique

la partida ingresando al SICE):

* Certificados de Origen de los paises con los que el Ecuador mantiene

acuerdos comerciales. En caso de no presentar dicho certificado el producto no

podra acogerse a la liberacion arancelaria.


http://www.aduana.gov.ec/contenido/www.comexi.gov.ec�
http://www.aduana.gob.ec/contenido/ocesauxiliares.asp�
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» Documentos de Control Previo (puede ser al embarque o a la presentacion
de la declaracién aduanera), exigidos por regulaciones del COMEXI y/o del
Directorio de la Aduana del Ecuador.

Notas importantes:

Aceptada la transmision electronica de la Declaracion Aduanera Unica (DAU)
en el SICE (Sistema Interactivo de Comercio Exterior), se debe determinar el canal de
aforo mediante la aplicacion de criterios de andlisis de riesgo; pudiendo ser este:
fisico, documental, o automatico (canal verde).

Segun la LOA (Ley Organica Aduana) “En las importaciones, la declaracion
se presentara en la Aduana de destino, desde 7 dias antes, hasta 15 dias habiles
siguientes a la llegada de las mercancias”. De no presentar la DAU dentro de este
plazo, sus mercancias caeran en abandono tacito.

Para aminorar el tiempo de desaduanizacion de sus mercancias, se recomienda

hacer uso del Despacho Anticipado.

1.1.4 Impuestos que se deben pagar en la Aduana del Ecuador

El valor CIF (Costo, Seguro y Flete) de su mercancia, es la base imponible para el
calculo de los impuestos y comprende la suma de los siguientes valores.

e PRECIO FOB ( Franco a Bordo - Valor soportado con facturas)

e FLETE (Valor del transporte internacional)

e SEGURO (Valor de la prima)

TOTAL: CIF
Una vez obtenido el valor CIF, podra hacer el calculo de los siguientes
impuestos:

AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias)
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Impuesto administrado por la Aduana del Ecuador.

Porcentaje variable sobre el valor CIF, segun el tipo de mercancia.

FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia)

Impuesto que administra el INNFA. 0.5% del valor CIF.

ICE (Impuesto a los Consumos Especiales)

Administrado por el SRI.

Porcentaje variable seguin los bienes y servicios que se importen. (Consulte en

la pagina del SRI: www.sri.gov.ec, link: Impuestos)
Salvaguardia por Balanza de Pagos (Medidas de Salvaguardia por Balanza de Pago,
adoptadas por el Gobierno Nacional. Resoluciones N° 466, 467 y 468 del Consejo de
Comercio Exterior e Inversiones COMEXI).

Son de 3 tipos:

(Recargo Ad-Valorem, Recargo Arancelario Especial adicional al arancel

vigente, y Restriccion Cuantitativa de Valor - cupos) Impuesto que

administra la Aduana del Ecuador. Restricciones temporales que se aplican

solamente a ciertos productos importados.

IVA (Impuesto al Valor Agregado)

Administrado por el SRI. 12% del resultado de la suma de:

CIF + ADVALOREM + FODINFA + ICE + SALVAGUARDIA

Impuesto de Salida de Divisas

Impuesto que administra el SRI. 1% del CIF + Ajustes de Valor.

El valor total a cancelar por el importador, es la suma de los impuestos antes
mencionados.

Base legal
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Arts. 9, 43, 44, 46, 51 a la Ley Organica de Aduanas (LOA).
Art. 168 del Reglamento General a la LOA.
Resoluciones N° 466, 467 y 468 del COMEXI.
(Pagina web de Aduana del Ecuador, link Procedimiento para importar, Fecha de

actualizacion 2010)

1.1.5 Diagnostico Estratégico

Consiste en dos analisis que van a permitir conjuntamente una evaluacion de
la situacion actual y potencial de la Empresa en relacion con su entorno. Estos dos
analisis a los cuales se ha hecho referencia se trata de un andlisis interno de la
Organizacién y un analisis externo a la misma, es decir su entorno.

Segun el autor (Jairo Amaya, p. 27) del libro Gerencia Planeacion & Estrategia
nos dice: “El diagnostico estratégico basado en analisis DOFA busca responder
fundamentalmente a la pregunta ¢en donde estamos hoy?”

Para poder hacernos esta pregunta debemos utilizar las siguientes herramientas: PCI
(Perfil de capacidad interna), POAM (perfil de oportunidad y amenaza), las cinco
fuerzas de Porter, Matriz DOFA definitiva (Jairo Amaya, p. 27).

El desarrollar el diagnéstico de una empresa significa identificar sus puntos
fuertes y debiles, es decir, determinar su perfil estratégico e identificar la forma y
condiciones en que la empresa trabaja y puede competir.

El diagnostico consta dos partes especificas: la externa, o andlisis del entorno,
y la interna, o anélisis de la empresa.

Analisis externo.-_ Estudia los llamados factores estratégicos del entorno tanto
general (macroentorno), como especifico (microentorno) y la evolucion futura
previsible de estos a fin de determinar las posibles amenazas y oportunidades para la

Organizacion, es decir es el conjunto de todas las condiciones e influencias externas
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(econdmicas, politicas, sociales, legales, ambientales, tecnoldgicas, etc.) que afectan a
su actividad y a su desarrollo.

Analisis interno.- Trata de identificar y valorar la estrategia actual y la
posicién de la empresa frente a la competencia, asi como evaluar los recursos y
habilidades de la empresa a fin de conocer cuales son los puntos fuertes (Fortalezas)
asi como los puntos débiles (Debilidades).

Con los resultados obtenidos del analisis interno y externo se valoran estableciendo
asi la posicion de la empresa; para obtener esto se puede utilizar la matriz DAFO. Esta
matriz nos permite relacionar el ambiente interno con el externo. Determinando asi
sus cuatro areas; Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades, de donde nace

el nombre de la Matriz DAFO. (Philip Kotler, Kevin LaneKeller, 2006)

1.1.6 Estructura Estratégica del Area de Marketing

Analisis del mercado- Este andlisis debe incluir aspectos como medicion del
tamafo presente y futuro, tipos de clientes, necesidades, preferencias, habitos de
consumo, etc. También es importante analizar la estructura del sector, sus
competidores principales y sus estrategias (Montserrat Oll¢, 1997, p. 22).

Analisis de estructura del mercado.- Es una herramienta aplicativa a la
investigacion de mercados a través de esquemas jerarquicos de atributos utilizados
por los consumidores (Joseph P. Guiltinan, Gordon W. Paul y Thomas J. Madden,
1998).

Definicion de mercado relevante.- Para analizar un mercado primero deben
definirlo, existe una variedad de productos y servicios para satisfacer las necesidades
y gustos. No hay que olvidar que los productos y servicios tienen alternativas y

sustitutos directos.
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Un mercado se puede definir de manera bastante estrecha o ampliamente, ademas es
importante recordar que la manera como se defina el mercado, tendrd un impacto
significativo en los resultados especificos (Joseph P. Guiltinan, Gordon W. Paul y
Thomas J. Madden, 1998).

Analizar la demanda primaria para el mercado relevante.- La demanda
primaria implica demanda en el nivel de clase del producto. Dentro de este analisis es
necesario establecer el perfil de los compradores, en resumen las caracteristicas que
tienen en comun.

Aqui también se interesan en comprender los diversos factores que influyes en el
proceso de compra para todas las marcas y todos los productos en el mercado
relevante.

Caracteristicas del usuario.- Estas caracteristicas sirven para obtener ideas
que ayudaran a saber qué programas de comunicacion son apropiados para los
clientes.

Las variables mas usadas que determinan las caracteristicas de los compradores son:
ubicacion, demografia y estilos de vida.

Analizar la demanda selectiva.- Se determinara la demanda selectiva a través
de un analisis del mercado relevante, estudiando el proceso mediante el cual los
compradores seleccionan marcas alternativas o proveedores especificos dentro del
limite del mercado relevante (Joseph P. Guiltinan, Gordon W. Paul y Thomas J.
Madden, 1998).

Definicién de segmentos del mercado.- En este proceso se presentan algunas
alternativas para diferenciar compradores en segmentos cuyos integrantes sean
similares en su respuesta ante programas de marketing (Joseph P. Guiltinan, Gordon

W. Paul y Thomas J. Madden, 1998).
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Mercado objetivo y ventaja competitiva.- Para determinar el mercado
objetivo se seleccionan las mejores oportunidades para crear clientes, y la ventaja
competitiva es el procedimiento utilizado por los gerentes para evaluar sus productos
— marcas en contraste a las ofertas de la competencia (Joseph P. Guiltinan, Gordon W.
Paul y Thomas J. Madden, 1998).

Fuerzas competitivas del mercado.- Las fuerzas competitivas consisten en
emprender acciones ofensivas o defensivas para de esta manera crear una posicion de
defensa en un sector industrial (entendiéndose sector industrial a un conjunto de
empresas que comercializan o producen productos sustitutos), para enfrentarse con
éxito a las cinco fuerzas competitivas y obtener asi un rendimiento superior sobre la

inversion para la empresa (Porter 1982).

Figura 1.1 Fuerzas de Porter

Crafico 2 Fuerza: Competitivas

Adaptado por el Autor de (Porter, 1982)
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1.1.7 Medicioén del Mercado

Potencial del mercado total.- Es un estimado de la demanda potencial maxima. Se lo

determina con la siguiente férmula;

Q= n*g*p

Q = Potencial del mercado total

n = Numero de compradores en el mercado

g = Cantidad adquirida por un comprador promedio
p = Precio de la unidad promedio

Analisis de mercado potencial.-Para realizar el analisis del mercado potencial
se debe identificar el mercado (pais, provincia, estado, etc.) a donde se pretende
vender el producto o servicio, para ello las principales fuentes de informacién a
utilizar son:

Fuentes primarias.- Obtencion de los datos directamente a través de:

entrevistas, encuestas, sondeos, etc.

Fuentes secundarias.- Son informaciones ya compiladas por ejemplo: base de

datos, estadisticas, estudios de mercados, etc.

Mercado Potencial Total.-EI mercado potencial total estd compuesto por
todos los posibles compradores, aunque no esté dentro de sus posibilidades adquirir el
producto o servicio. (Guiltinan, 1998, p.112).

Existen dos filtros:

e Demogréfico.- Incluyen variables como: edad, educacidn, ingresos, ocupacion

y ubicacion geogréfica.

e Psicografico.- Son variables por investigar y comprobar como: cultura,

valores, estilo de vida, familia, etc.
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Demanda Insatisfecha.-Se puede hablar de demanda insatisfecha cuando
exista un racionamiento que es consecuencia de la fijacion de precios topes del
producto o servicio (MARIOTTI John. Marketing. Mac Graw Hill).

Potencial del mercado relativo.- “Es la distribucion porcentual del mercado
potencial entre las diferentes partes de un mercado”.

Prondsticos de ventas.- “Los prondsticos de ventas son estimados de los
niveles de ventas futuros”.

Tipos béasicos de prondsticos de ventas.- Los principales son las ventas
industriales y las ventas de la empresa; dentro de cualquiera de estas dos clases se
puede realizar diferentes niveles de agregacion de las ventas.

Pronostico de ventas de la industria:

Se utiliza para tener una estimacion de las ventas totales de la industria, es decir

las ventas que alcanzaran con todos los proveedores en el mercado relevante.

Los cuatro usos basicos de los pronosticos de ventas de la industria son los

siguientes:

e “Se los utiliza para obtener las tasas de crecimiento esperadas en mercados
alternativos.

e La tasa de crecimiento de la industria nos muestra la intensidad de la
competencia.

e Son importantes para la gerencia media, ya que conociendo el nivel futuro de
las ventas de la industria, se puede llegar a establecer cudl es la participacion
del mercado que la empresa requiere para alcanzar sus metas de ventas.

e Es una gran influencia en el crecimiento de las ventas, ya que el prondstico de
ventas de la industria es un dato muy importante.

(Joseph P. Guiltinan, Gordon W. Paul y Thomas J. Madden, 1998, p. 125).
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Pronoéstico de ventas de la empresa:
Los pronosticos de ventas que se realizan al mas alto nivel de agregacion son los mas
utiles para toda planeacion financiera de una empresa. “Desde la perspectiva de una
estrategia y una planeacion de marketing, los pronésticos mas importantes son
aquellos que se enfocan en las ventas de marca o de linea de productos” (Joseph P.
Guiltinan, Gordon W. Paul y Thomas J. Madden, 1998, p. 125), ya que las decisiones
de marketing son disefiadas para influir en la ventas.
No todos los pronoésticos tienen la misma utilidad en la toma de decisiones del
marketing, todo influye en el tipo de enfoque que se use para desarrollar el prondstico.
Modelos de pronosticos:

e Modelos de series de tiempo.

e Modelos descriptivos.

e Enfoques de juicio.

Métodos de pronoésticos en base a series de tiempo.- Este lo utiliza para
obtener el mejor estimado de las ventas esperadas por la empresa.

Una regla general de este método es que son mas utiles cuando las fuerza del
mercado son practicamente estables dentro del horizonte de los prondsticos; entonces
los cambios econdmico, acciones de marketing o tecnolégicos no tendran variaciones
en las tendencias de ventas.

Métodos de pronostico con base a modelos descriptivos.- Estos se utilizan para
explicar como pueden influir los presupuestos de precios y de marketing en las ventas
futuras.

Los modelos descriptivos como también los modelos de regresion multiple son
utilizados cuando varios factores ejercen un impacto en las ventas. El fin es evaluar la

relacion entre las variables controlables y las ventas.
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Enfoques de juicio.- Se los utilizan cuando los otros métodos no pueden ser
aplicados en la empresa, o también se los puede usar con un complemento a los otros
métodos.

Existen dos técnicas de juicio: jurado de opinion ejecutiva y la técnica Delphi
El jurado de opinion ejecutiva, es cuando el prondstico es generado por un grupo de
ejecutivos corporativos. Estos miembros del panel son expertos en el objeto de
estudio. La técnica Delphi, es realizada por un panel de expertos, en donde este
proceso se realiza mediante un serie de preguntas secuenciales y las respuestas son
escritas (Philip K. Y. Young, 2004, p. 228).

Analisis de rentabilidad.- Este analisis sirve para determinar la generacion de
utilidad por parte de una empresa como medio de comparar las diversas opciones
posibles, justificar la decision y finalmente evaluar los objetivos (Perefia Jaime,
1996).

Medicion de la rentabilidad del servicio.- El concepto teoérico de
rentabilidad es conocido:

Beneficio

Inversion

El célculo de rentabilidad con la formula anteriormente mencionada permitira
hacer comparaciones de proyectos siempre y cuando la duracidén no supere un afio.
Cuando los proyectos superan el un afio como es en la mayoria de casos se utiliza el
método del periodo de recuperacion de la inversion. Calculando en primera instancia
el tiempo que el capital es recuperado del total invertido.

Segun Perefia (1996) la formula es la inversa al interés compuesto.

(1+)"
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Donde:
n = periodo
i = tasa de actualizacion aplicada

(Perefia Jaime, 1996)

1.1.8. Mercado e implicaciones competitivas de las etapas de ciclo de

vida del servicio

Ciclo de vida del Servicio
En los planteamientos sobre el ciclo de vida del servicio se plantean cuatro fases:

e Introduccion.- El grupo de consumidores es reducido no resulta rentable para
la empresa innovadora.

e Crecimiento.- A traves de estrategias de desarrollo de la demanda los
compradores aceptan el servicio y surgen ya los competidores.

e Madurez.- En esta etapa la empresa se ve obligada a realizar cambios
frecuentes en los disefios, presentaciones, empaques, etc. para mantener asi la
fidelidad de los clientes.

e Declive.- En esta fase las ventas disminuyen y la gama de productos decae. La
tendencia de eliminar productos siguen las politicas de precios.

NOTA: En la actualidad se maneja la “innovacion continua” en la etapa de madurez
para garantizar al cliente un servicio de calidad y satisfacer nuevas necesidades,

manteniendo el producto estrella en el mercado.
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1.1.9 Direccionamiento Estratégico

Definicion del negocio.- Definir el concepto del negocio es la clave para que
la empresa se mantenga en el futuro con éxito; ademas la definicion del negocio es la
base para las actividades del marketing y comerciales de la empresa.

Para tener una idea clara de como definir el negocio, se debe responder a tres
preguntas clave acerca del producto o el servicio:

e (A qué clientes me dirijo?
e ;Qué necesidad quiero satisfacer?
e De qué modo hacerlo?

Principios de Gestion Gerencial.- Es la organizacion y administracion de las
actividades de la empresa, orientandola a un desarrollo econémico mas acelerado,
mediante el aprovechamiento de las posibilidades materiales y humanas mediante
metas propuestas (Montserrat Ollé, 1997).

Montserrat Ollé (citado por Edward Deming 1989, p. 19) toma como
referencia los 14 principios de Deming para una gestion gerencial orientada a la
calidad:

1. Crear un proposito constante hacia la mejora de los productos y los
servicios, asignando recursos para cubrir necesidades a largo plazo mas
que buscar rentabilidad a corto plazo.

2. Adoptar la nueva filosofia de la estabilidad econdémica rechazando
permitir nivel normalmente aceptados de demoras, errores, materiales
defectuosos, etc.

3. Cesar la dependencia de inspecciones masivas solicitando pruebas
estadisticas inherentes a la calidad en las funciones de fabricacién y de

compras.
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4.

10.

11.

12.

13.

14.

Reducir el nimero de proveedores para un mismo item, eliminando los que
califiquen al no aportar pruebas de calidad: es decir terminar con la
costumbre de adjuntar negocios solo sobre la base del precio.

Busqueda constante de problemas existentes en el sistema a fin de mejorar
los procesos permanentemente.

Instituir la capacitacion en el trabajo.

Concentrar la supervision en ayudar al personal a desempefiar mejor su
trabajo.

Estimular la comunicacién eficaz, de dos vias, y otros medios que
eliminen temores en la organizacion y ayudar a las personas a trabajar
juntas para servir los propositos del sistema.

Romper las barreras existentes entre los departamentos de la empresa
estimulando asi el trabajo en equipo, congregando esfuerzos de gentes de
areas diferentes y generando sinergia.

Eliminar el uso de objetivos numéricos, afiches y lemas para fuerza de
trabajo, en los cuales se pida nuevos niveles de productividad sin dar los
métodos.

Mejorar permanentemente la calidad y la productividad para asi eliminar
cuotas numeéricas.

Remover las barreras que le impidan al trabajador el derecho a sentirse
orgulloso de su destreza.

Instituir un vigoroso programa de educacion y auto-mejora.

Definir el compromiso permanente de la alta gerencia con la calidad,

productividad y su obligacion de implementar estos principios.
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Valores
Los valores son principios que nos permiten orientar nuestro comportamiento
en funcion de realizarnos como personas. Son creencias fundamentales que
nos ayudan a preferir, apreciar y elegir unas cosas en lugar de otras, o un
comportamiento en lugar de otro. También son fuente de satisfaccion y
plenitud. (Jiménez, 2008, p. 30).
Vision
La vision es la que describe a donde se dirige la empresa y que pretende ser; es
una declaracion a futuro que no ocurriria por si solo, ademas da las
caracteristicas fundamentales que dan forma a la estrategia de la organizacion.
Una visién debe ser clara e interesante para los empleados de una
organizacion. Debe estar vinculada con las necesidades de los clientes y
comunicar una estrategia general para la consecucion de la misién (EVANS,
James, 2000).
Segun CERTO, Sy Peter, 1997, p. 67) para la formulacién de la vision de la
empresa, se hace las siguientes preguntas:
e ;Si tuviera éxito, como seria su empresa dentro de 3 afios?
e ;Qué logros de su area le gustaria recordar dentro de 5 afios?
e ;Qué innovaciones podrian hacerse a los productos o servicios que ofrecen
su empresa, unidad estratégica o area?
e ;Qué avances tecnoldgicos podrian incorporarse?
e ;Qué otras necesidades y expectativas del cliente podrian satisfacer los
productos o servicios que ofrece su empresa, unidad o area, dentro de 3 a 5

afos?
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Misién

La mision de una empresa define su razon de existir; hace la pregunta ¢para
qué estamos en el mercado? Pudiera incluir una definicion de productos y
servicios que proporciona la organizacion, las tecnologias usadas para dar
estos productos y servicios, los tipos de mercado, las necesidades maés
importantes de los clientes y una aptitud distintiva, los conocimientos que
separan a la empresa de las deméas.La misién de una empresa es la que guia el
desarrollo de las estrategias hechas por los distintos grupos dentro de la
misma. Establece el contexto en el cual se toman las decisiones operativas y
traza limites en las opciones estratégicas disponibles, ademas reglamenta el
intercambio entre las diversas medidas de desempefio y metas a corto y largo
plazo (EVANS, James, 2000).

SegUnCERTO, S; Peter, 1997, p. 67) para definir la misién se debe responder

al menos las siguientes preguntas:

o ¢En qué negocio estamos?

o ¢Para que existe la empresa? ¢ Cual es el propdsito basico?

. ¢ Cuales son los elementos diferenciales de la compafiia?

o ¢Quiénes son nuestros clientes?

o ¢Cuadles son los productos o servicios presentes y futuros?

o ¢ Cuales son los mercados presentes y futuros de la empresa?
o ¢ Cuales son los canales de distribucion actuales y futuros?

. ¢ Cuales son los objetivos de rentabilidad de la empresa?

o ¢ Cuales son los principios organizacionales?

o Compromiso con los grupos referenciales
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Estrategias

Las estrategias son planes para el futuro como patrones del pasado, es decir
son métodos que se utilizan para hacer algo.

Una buena estrategia debe ser distinta a la de los rivales, esto implica la
eleccion totalmente consciente de un conjunto de actividades, cuyo objetivo sea
proporcionar una mezcla Unica de valor. La estrategia reside en ejecutar las
actividades de manera diferente o realizar actividades diferentes a los de los rivales; si
esto no fuere asi, la estrategia quedaria como un eslogan de marketing que no resiste a
ninguna competencia. (Porter, 1996)

Segun Stoner, Freeman y Gilbert (1996, p. 292) definen que la Estrategia es el
programa general de una organizacion para definir y alcanzar sus objetivos, asi pues,
la estrategia es un proceso interactivo entre la empresa y su entorno que:

1.) Implica la formulacion de la mision y los objetivos para el horizonte

temporal, que abarca el sistema de decision.

2.) Persigue mejorar y defender la competitividad de la empresa.

3.) Requiere los establecimientos de politicas y objetivos operativos.
Estructura estratégica institucional

Es el conjunto de estrategias basicas y factores criticos de éxito (objetivos a
desarrollar para cumplir las estrategias basicas), que constituyen los ejes sobre los que
habra que establecer indicadores para medir su grado de consecucién, metas hacia las
que avanzar, acciones para llevarlas a cabo y responsables para dirigir los esfuerzos

de los profesionales.
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Se transforman en funciones estratégicas a nivel funcional, mientras que a es
una variante a nivel corporativo por donde nacen las estrategias corporativas.
(Franklin F., Enrique Benjamin, 2007)

BalancedScoreCard

La metodologia Balanced Score Card fue desarrollada por los académicos
KAPLAN Y NORTON de la Universidad de Harvard que consiste en organizar,
difundir y controlar la ejecucion de la estrategia de las organizaciones.

BALANCED = Equilibrado

SCRORECARD = Tarjeta de resultados, registro de logros / avances.
¢ Que es el Balanced Score Card?

e Un método de control de la ejecucién de la estrategia.
e Una efectiva técnica de control de los resultados organizacionales.
e La base de una cultura estratégica orientada al logro y a la efectividad

organizacional.

1.1.10 Estrategias Y Programas de Marketing

Definicion del plan de marketing.- “Es el documento escrito que relaciona
los objetivos, las estrategias y los planes de accion con las variables del marketing
mix de la empresa” (Inma Rodriguez Ardura, 2006, p. 72).

No todos los planes de marketing son iguales, ya que no todos comercializan
el mismo producto ni tienen los mismos objetivos.

Variables Controlables del Marketing.- Las variables controlables del
marketing son: producto, precio, plaza y promocion; cualquiera de estas variables se

puede modificar de acuerdo a las necesidades de la empresa y del consumidor.
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Producto.-combinacion de bienes y servicios que la empresa ofrece al
mercado (Kotlery Armstrong, 2003, p. 63).

Calidad del Producto.-a medida que los consumidores ganan informacién por
la experiencia y la comunicacion interpersonal, se vuelven cada dia mas conocedores
acerca de la calidad del producto. Por esta razon la participacion del mercado se
vuelve cada vez mas sensible a la calidad del producto (Guiltinan, Paul y Madden,
1998, p. 48).

Segun Philip Kotlery Armstrong (2003, p. 63):

Precio.- Cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el
producto.

Plaza.- Actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion de los
consumidores meta.

Promocion.- Abarca actividades que comunican las ventajas del producto y
convencen a los consumidores meta de comprarlo.”

Mix de comunicacion o mezcla promocional.- Es importante y fundamental
para las estrategias de marketing, porque la diferenciaciébn de un producto,
posicionamiento, segmentacion del mercado, etc., necesitan de una promocién eficaz
paro obtener buenos resultados.

Josefa Parrefio Selva, Enar Ruiz Conde, Ana Belén Casado Diaz (como citado
por Santesmases, 2004), “los tres fines basicos que debe ver la comunicacion como
herramienta del marketing mix son:

e Informar sobre la oferta de la empresa.

e Persuadir al consumidor para que compre el producto.

e Recordar al consumidor los beneficios del producto”.
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Concepto de mezcla de promocion.- Para Stanton, Etzel y Walker (2004, p.
383), “lamezcla de promocién es la combinacion de ventas personales, publicidad,
promocion de ventas y relaciones pablicas de una organizacion”

Publicidad.- “Cualquier forma pagada de presentacion y promocién no
personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado” (Kotler y
Amstrong, 2003, p. 470).

Venta Personal.- “Forma de venta en la que existe una relacion directa entre
comprador y vendedor. Es una herramienta efectiva para crear preferencias,
convicciones y acciones en los compradores” (Diccionario de Marketing, de Cultural
S.A)

Promocion de Ventas.- “Consiste en incentivos a corto plazo que fomentan
la compra o venta de un producto o servicio. Por ejemplo: Muestras gratuitas,
cupones, paquetes de premios especiales, regalos, descuentos en el acto,
bonificaciones, entre otros” (Kotler y Amstrong, 2003, p. 470).

Relaciones Publicas.- “Consiste en cultivar buenas relaciones con los
publicos diversos (accionistas, trabajadores, proveedores, clientes, etc.) de una
empresa u organizacion” (Kotler y Amstrong, 2003, p. 470).

Marketing Directo.- “Consiste en establecer una comunicacion directa con
los consumidores individuales, cultivando relaciones directas con ellos mediante el
uso del teléfono, el fax, correo electronico, entre otros, con el fin de obtener una
respuesta inmediata” (Kotler y Amstrong, 2003, p. 470).

Merchandising.- “Es el conjunto de técnicas destinadas a gestionar el punto
de venta para conseguir la rotacion de determinados productos” (Diccionario de

Marketing, de Cultural S.A).
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Publicidad Blanca.- “Consiste en la forma impersonal de estimular la
demanda o de influir en la opinién o actitud de un grupo hacia la empresa, a través de
una comunicacion en medios masivos que no paga la empresa u organizacién que se
beneficia con ella” (Diccionario de Marketing, de Cultural S.A)

Objetivos de Marketing.- Para los objetivos de marketing, se debe tomar en
cuenta una serie de consideraciones para poder establecer las estrategias mas
adecuadas. Estas deben ser realistas y alcanzables, por lo que deben adaptarse a las
capacidades y recursos de la empresa, ademéas deben ser cuantificables y proponer
tiempo concretos, facilitando su comprension en todo el equipo de trabajo que se
necesitara para su cumplimiento (Ardura, 2006, p. 61).

Estrategias de Marketing.- Después de determinar los objetivos, se define la
estrategia de marketing en donde se establece como se van a cumplir los objetivos;
para esto se puede tomar en cuenta: la ventaja competitiva que desean desarrollar, el
modo que ayuden al crecimiento de la empresa, y la posicion relativa con respecto a la
competencia. (Ardura, 2006, p. 62).

Definicion de estrategia de marketing.- Son planes que muestran el impacto que la
empresa espera alcanzar en cuanto a la demanda del producto dentro del mercado
objetivo (Guiltinan, Paul y Madden, 1998).

Programas de Marketing.- Al determinar, se debe definir programas que
permitan cumplir las estrategias de marketing. Para que una buena estrategia de
marketing pueda cumplirse es indispensable elaborar programas que refuercen el

departamento investigacion y desarrollo (Kotler y Keller, 2006, p. 58).
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1.1.11 Presupuesto y Plan Anual de Marketing

Presupuesto.- Es una valoracion de un producto o servicio, basado en la
prevision del total de los costes involucrados, incrementados con el margen de
beneficio previsto (Brusola, 1999).

Presupuestos por proyectos Es el documento que tiene por finalidad dar una
idea lo més aproximada posible del importe de su realizacion (Brusola, 1999).

Estado de resultados del afio 1 Muestra el resultado obtenido por la empresa,
incorporando las magnitudes relativas a los cambios en los activos netos controlados
por ella a lo largo del ejercicio econdmico.

Estado de resultados del afio 1 proyectado
Este estado muestra las proyecciones presupuestarias que se han realizado, y brindan
una vision integral de cudles seran los posibles resultados de la empresa para los
siguientes afos.

Plan Operativo de marketing para el primer afio de acuerdo a proyectos
A través del plan operativo de marketing se trata de analizar y programar las
actividades que se llevaran a cabo por la empresa, en torno a las cuatro variables del
marketing mix que son:

1. Producto
2. Distribucion
3. Comunicacion

4. Precio

1.1.12. Analisis Econdmico Financiero

Este andlisis nos sirve para diagnosticar la situacion de la empresa y tener una

perspectiva de la empresa, para poder tomar decisiones acertadas para la empresa.
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Segun Oriol Amat (2000, p. 14) el analisis econémico financiero debe ser
complementado con el estudio de datos como:
Organizacién:

e Objetivos de empresa

e Estructura juridica

e Estilo de direccion

e Planificacion
Econdmico - financiero:

e Situacion financiera

e Resultados econdmicos

e Costes y margenes

e Crecimiento

e Presupuestos a corto y largo plazo
Marketing y comercial:

e Mercado

e Competencia

e Precio

e Producto, etc.
Industrial:

e Tecnologia

e Investigacion
Factor Humano:

e Clima laboral

e Motivacion
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1.2 Marco Conceptual

1.2.1 Problema

Se ha determinado como problema central el “Estancamiento en los niveles de
venta de la empresa GMF Importadora”.

El estancamiento en ventas se da principalmente por falencias en las areas de
infraestructura, talento humano, sistemas de ventas, importaciones, tecnologia y
entrega de producto.

Infraestructura: no existe una oficina formal y fisica por lo que no se cuenta
con perchas y vitrinas donde exhibir la gama de productos.

Talento Humano: inexistencia de capacitacion al personal para actualizacion
de conocimiento en Tecnologias de Informacion.

Sistemas de ventas: falta de disefio de rutas para cada vendedor y disefio de
script con el que los vendedores establecerian un protocolo estandarizado para un
dialogo del servicio.

Importaciones: se presenta un escenario de aranceles elevados por la
dependencia del mercado internacional, riesgos en el transporte, flete de transporte
variable, e inestabilidad en moneda extranjera.

Tecnologia: existe desactualizacion de software necesarios para la logistica de
ventas; falta de administracion de bases de datos, las cuales son obsoletas; y, escases
de convenios institucionales, tanto con el Estado y con otras empresas para la
adquisicion de nueva tecnologia.

Entrega de productos: ineficiencia en las empresas de transporte desde el

puerto a la empresa, y deficiencias en la forma de envio con el tiempo de entrega.



Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa 39
GMF Importadora
Figura 1.2 Espina de Pescado de Ishikawa, GMF Importadora
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1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General

Disefiar una propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion
comercial de la empresa GMF importadora ubicada en la ciudad de Quito, en base a la
creacion de estructuras y sistemas que permitan a la empresa incrementar su tasa de

crecimiento en ventas en el afio 2013.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Efectuar un diagnostico situacional, en base a las variables de mercado que
permitan definir la situacion en la que se encuentra la empresa.

e Definir la estructura estratégica en el &rea de marketing, mediante el anélisis
de mercado, que permita definir los segmentos meta de la empresa.

e Medir el potencial que tiene el mercado objetivo, en base al método de
prondsticos para estructurar el direccionamiento estratégico de la empresa.

e Diseniar la estructura estratégica de la empresa, considerando las perspectivas
del Balanced Score Card para el logro de objetivos de mercado.

e Diseflar una propuesta de marketing operativo en base al marketing mix que
permita el logro de los objetivos estratégicos de mercado.

e Evaluar la propuesta de marketing a traves de métodos analiticos cuantitativos

a fin de determinar la viabilidad y rentabilidad de la propuesta.
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1.3.3 Justificacién de los objetivos

La empresa GMF importadora, se ha direccionado bajo un enfoque de
producto/ventas determinado por la falta de informacion, improvisacion y del
empirismo; afectando asi a la toma de decisiones y el cumplimiento de objetivos de la
empresa.

El trabajo a realizar tiene con fin el aplicar la estrategia de marketing adecuada
a los productos y al mercado de la importadora GMF, permitiendo a la alta gerencia
estructurar y sistematizar de mejor manera la implantacion de las estrategias para el
cumplimiento de los objetivos comerciales de la misma.

Es necesario también acotar que la empresa GMF importadora apuntalara en el
desarrollo del Plan nacional para el Buen Vivir (p.116), ya que los productos que la
empresa ofrece son necesarios y se deben implementar dentro de lo que es la
educacion y la cultura siendo el medio por el cual los nifios y docentes podran
escuchar, ser escuchados y difundir sus pensamientos. El objetivo detallado del Plan

nacional del Buen vivir, se contempla en el ANEXO A.
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1.4. Metodologia de Investigacion

Investigacion Exploratoria.- El objetivo de esta investigacion es explorar o
examinar un problema o situacion para proporcionar conocimiento y entendimiento.

Segun lldefonso Grande Esteban, Elena Abascal, (2009, p. 35) la investigacion
exploratoria puede tener por objeto los siguientes propdsitos:

Definir o calificar conceptos, que entiende un consumidor por un producto.

Conocer situaciones, problemas o fendmenos con mayor profundidad

Formular hipétesis explicativas o identificar causas posibles de fendmenos,
hechos o situaciones.

Investigacion Descriptiva.- Tipo de investigacion conclusiva que tiene como
objetivo principal la descripcion de algo, por lo general caracteristicas o funciones del
mercado.

Investigacion Causal.- Tipo de investigacion conclusiva donde el principal
objetivo es obtener evidencia sobre las relaciones causales.

Para el cumplimiento de los objetivos planteados, se realizard una Investigacion
Exploratoria, que permita examinar y solucionar el problema de estancamiento que
existe con los sistemas de ventas dentro de la empresa GMF importadora, con el fin
de incrementar oportunidades de crecimiento en la empresa, ofreciendo un servicio
eficaz y asi satisfacer a toda su demanda, con una toma de decisiones oportunas y
viables.

1.4.1 Fuentes de informacion

Fuentes Secundarias

Estas proporcionan datos ya elaborados y recogidos previamente, aqui

Unicamente se analiza la informacion almacenada anteriormente para aplicar al

problema objeto de estudio. Es conveniente agotar primero las fuentes
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secundarias antes de utilizar las fuentes primarias. Las fuentes secundarias
pueden ser internas o externas a la empresa (Nogales, 2004, p. 25).
Segun Nogales, (2004, p. 25) las fuentes secundarias internas pueden ser:
e Cifras de ventas
e Balances
e Presupuestos
e Precios
o Costes
e Tramites administrativos
e Datos de clientes
e Datos de proveedores: Catalogos de la empresa ZTZ INDUSTRIAL
COMPANY S.A.
e Datos de competidores, etc.
A veces la informacidn secundaria interna, suele facilitar la resolucion de los
problemas planteados en la organizacion.
Fuentes secundarias externas.- En fuentes externas es necesario realizar un
proceso de busqueda, consulta y seleccion al problema planteado.
Segun Nogales (2004, p. 25), algunas fuentes secundarias externas pueden ser:
e Ministerios: MINTEL (Ministerios de telecomunicaciones), MMRREE
(Ministerio de Relaciones Exteriores Comercio e Integracion), MIPRO

(Ministerio de Industrias y Productividad).

e Institutos nacionales de estadistica: INEC (: Instituto Nacional de
Estadistica y Censo).
e Aduana del Ecuador.

e Ley organica de Defensa del Consumidor.
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e SENPLADES (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo)

e Plan nacional para el buen vivir 2.009 - 2.013.

e Constitucion de la Republica del Ecuador 2008.

e Camara de Comercio de Quito.

e Universidades: ESPE (Escuela Politécnica del Ejército), PUCE (Pontificia

Universidad Catdlica del Ecuador), etc.

e Institutos de investigacion.

e Revistas y publicaciones.

Fuentes primarias.- Cuando en una investigacién las fuentes secundarias no
son suficientes. Se acude a las fuentes primarias; estos son datos no recogidos ni
elaborados, se debe realizar todo un proceso de obtencion de informacion del mercado
para poder satisfacer los propositos de una cierta investigacion.

Para poder obtener este tipo de informacion se utilizan métodos de encuesta,
entrevista, experimental o por observacion. (Maurice Eyssautier de la Mora, 2006, p.
115)

Los instrumentos mas usados para obtener fuentes primarias son: formularios,
cuestionarios, grabadoras, encuestas o cédulas.

Se utilizara fuentes de informacidn secundaria y primaria tipo interno y externo, que
corresponden a informacion obtenida de datos de la empresa y estan dentro de ella en
forma participativa.

Ademas, se usara fuentes externas como libros relacionados con los procesos,
revistas, Internet, para conocer empresas similares y lo que estas hacen para su
beneficio.

El alcance geografico del trabajo se limita a la Empresa “GMF importadora” y

todos los puntos de distribucidn que tiene.
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1.4 Antecedentes del negocio GMF Importadora

1.4.1 Giro del Negocio

La empresa GMF importadora, se dedica a la importacion de equipos de audio
y sonido, para distribuirlo al mercado nacional.

Entre sus productos principales de importacion se encuentran: cajas
amplificadas, bajos, drivers, pedestales de cajas amplificadas, de distintos tamafios,
modelos y potencias.

Los productos son importados desde China, a través de la empresa ZTZ
Industrias, ubicada en Nimbo-China, proveedor unico de la empresa. La importacion

se la realiza via maritima.

1.4.2 Resefia Histoérica

El negocio de la empresa inicia con la sociedad de tres socios, que
anteriormente importaban independientemente mercaderia del extranjero; al surgir la
idea de unir sus capitales y formar “GMF” importadora constituyen una empresa mas
solida y eficiente, brindando un stock de mercaderia mas amplio en equipos de Audio
y Sonido, abarcando gran parte del mercado demandante, y generando un nivel
practico de igualdad con la competencia, quienes poseen mayor experiencia por sus
largas trayectorias.

“GMF” se inicio en enero de 2006 (dos afios de funcionamiento), y desde
entonces ha venido trabajando y brindando variedad de productos innovadores, de
calidad y con tecnologia avanzada en equipos de Audio y Sonido, satisfaciendo las
necesidades de los clientes. Durante este periodo se han cumplido las expectativas

propuestas: calidad, precio, y garantia.
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Hoy en dia no es facil alcanzar el nivel que “GMF Importadora” ha logrado,
puesto que existen infinidad de importadoras, que ofrecen similares productos; en
donde la confianza con la empresa, los vendedores y la cartera de clientes que se ha
logrado obtener, logran sus efectos en esta empresa, haciendo que los clientes se
sientan identificados con la entidad, brindandoles: demostraciones, asesoramiento,
capacitacion, etc. que son insumos extras que propician un excelente manejo de los
productos, de esta forma, se logra llenar la cartera de clientes y que los mismos se

sientan complacidos al elegir los productos.

1.4.3 Procesos de Distribucién Actual

La empresa realiza todos los procesos de distribucion empiricamente; al
principio tubo algunas fallas como en la forma de distribucion a las diferentes
provincias en lo que respecta al equipo de trabajo, es decir que no tenia control sobre
ellos. Con el tiempo se ha ido tratando de mejorar esta falencia; esto no es suficiente
para que la empresa se desarrolle méas y logre tener todo el control de los diferentes

procesos que debe realizar la empresa.

1.4.4 Direccionamiento estratégico Actual

La empresa no cuenta actualmente con un plan estratégico donde se pueda
visualizar su visién, misién, principios y valores, y los procesos que la sustentan.
Es asi que en este proyecto se considera primordialmente realizar una

propuesta que sea base del desenvolvimiento futuro de la empresa.
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CAPITULO 11 ANALISIS SITUACIONAL

2.1 Introduccidén al Analisis Situacional

El analisis situacional se realizara en el ambiente macro y micro, para conocer
el ambito en el que se desemperfia el negocio de importaciones de equipos de audio y

sonido.

2.2 Macro ambiente

En el ambiente macro se destacaran variables econdémicas, politicas y

demograéficas.
2.2.1 Variables Econdmicas

2.2.1.1 Inflacion

Es el crecimiento continuo y generalizado de los precios de los bienes y
servicios y factores productivos de una economia a lo largo del tiempo. Se la
puede definir también como el movimiento persistente al alza del nivel general

de precios o disminucion del poder adquisitivo del dinero. (BCE, 2011)
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Tabla 2.1 Valores inflacién 2011

2011 %
Diciembre 5,41
Noviembre 5,53

Octubre 5,5
Septiembre 5,39
Agosto 4,84

Julio 4,44

Junio 4,28

Mayo 4,23

Abril 3,88

Marzo 3,57
Febrero 3,39
Enero 3,17

Adaptado por el autor de (BCE, 2011)

Figura 2.1 Inflacién 2011.
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Adaptado por el autor de BCE, 2011.

Analisis:

Se puede observar claramente en las cifras el aumento que ha tenido la
inflacion en los dos ultimos afios como también un comportamiento un poco
inestable, mismo que puede ser ocasionado por elevados déficit fiscales,

inconsistencia en la fijacion de precios o elevaciones salariales, y resistencia a
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disminuir el ritmo de aumento de los precios, cabe destacar que una vez que la
inflacion se propaga, resulta dificil que se le pueda atribuir una causa bien definida.
Connotacién Gerencial:

AMENAZAS

= Problemas de Liquidez por los altos indices inflacion.

= Fijacion de precios altos para compensar el nivel inflacionario.

2.2.1.2 Tasas de Interés

La tasa de interés es el precio del dinero en el mercado financiero. Al igual que
el precio de cualquier producto, cuando hay mas dinero la tasa baja y cuando hay

escasez sube. (BCE, 2011)

http://es.mimi.hu/economia/tasa_de_interes.html

Tabla 2.2 Tasas de interés Activa Junio 2011

2011 %
Enero 8,59
Febrero 8,25
Marzo 8,65
Abril 8,34
Mayo 8,34
Junio 8,37
Julio 8,37
Agosto 8,37
Septiembre 8,37
Octubre 8,17
Noviembre 8,17
Diciembre 8,17

Adaptado por el autor de BCE, 2011


http://es.mimi.hu/economia/tasa_de_interes.html�
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Figura 2.2Tasa de interés Activa 2011.
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Adaptado por el autor de BCE, 2011.

Se considera al incremento o decremento de las tasas de interés como uno de
los principales efectos tanto de la inflaciébn como del indice de riesgo pais. Se puede
reflejar la relacién inflacién-tasa de interés por la inflacion creciente y las tasas de
interés elevadas y mayores a esta en los ultimos periodos; pero es el indice de riesgo
pais (Valor: 803) el que estd predominando en el establecimiento de las tasas de
interés. En estos momentos la tasa de interés activa es del 8,37% y la tasa de interés
pasiva es del 4,58%.

Connotaciéon Gerencial:

AMENAZAS

=  Disminucién sustancial en Créditos de Inversion debido a tasas de interés

altas.

= Desmotivacion de Reinversion e inversion extranjera por las tasas de interés

altas.
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2.2.1.3.Aranceles

Concepto: los aranceles son valores que se imponen a las importaciones
reforma arancelaria con la cual el Gobierno busca estimular la produccion interna.

“Los impuestos arancelarios para cualquier tipo de importaciones es el 12%
del IVA y el 0,50 del FONDINFA para cualquier tipo de importacion” (COPCI,
nueva ley de aduanas).

La ley Arancelaria se puede apreciar en el ANEXO B.

Organismos de control

e El advalorem : lo cobra directamente la aduana
Advalorem: es el pago de derechos o tasas arancelarias que estan fijada
segun el producto, esto lo norma el COMEXI.
e EI SRI: es quien cobra el 12% (registro oficial)
e Fondinfa: es el fondo que se paga al INNFA
La aduana lo que hace es facilitar estos cobros porque es a través de ellos donde
entran las mercancias para su correcto manejo y eficaz recaudacion.
Todas estas recaudaciones son para el fondo estatal, y quien se encarga de hacer
cumplir y controlar todos estos procesos de forma correcta a todas las empresas
estatales es la contraloria.
La mercaderia que importa GMF importadora tiene como impuestos arancelarios los
siguientes:
e Parlante - No paga arancel
e Driver - - No paga arancel
e Repuesto del diafragma - 20 %
e Pedestales - No paga arancel

e Caja amplificada - No paga arancel
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e Arancel Nacional de aduanas

Connotacién Gerencial:
AMENAZAS

= Disminucién parcial de las importaciones.
= Pérdida de credibilidad en el mercado extranjero por las nuevas reformas
arancelarias.
2.2.2Variables Demograficas
2.2.2.1Tamafo de la empresa
Conceptos:

Segun Kotler (2006, p.) el tamafio de empresa puede ser medido de la
siguiente manera:

Las micro empresas.- sus duefios laboran en las misma, el numero de
trabajadores no excede de 10(trabajadores y empleados) el valor total de las ventas no
excede de las 12 UIT.

La pequefia empresa.- el propietario no necesariamente trabaja en la
empresa, el nimero de trabajadores no excede de 20 personas, el valor total anual de
las ventas no excede de las 25UIT.

La mediana empresa.- numero de trabajadores superior a 20 personas e
inferior a 100.

Las empresas a las que atiende GMF importadora, son las micro empresas, las
pequefias y medianas empresas.

La empresa GMF importadora trata de atender a todas las empresas que tiene
en su cartera de clientes, pero no logra satisfacer a todas, ya que el volumen de

importaciones que realiza, no llega a abastecerlas en su totalidad.
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Connotacién Gerencial:
AMENAZAS
= Los clientes que tiene la empresa, prefieran a otro distribuidor que pueda
satisfacerlos totalmente en productos de equipos de audio y sonido.
= Disminucién de importaciones por impuestos establecidos para diferentes
productos de audio y sonido, disminuyendo asi todo el stock que la
importadora GMF ofrece a sus clientes actuales.
OPORTUNIDADES
= Incrementar el volumen de importaciones, utilizando alternativas que permitan

acrecentar el stock que la empresa posee actualmente, llegando a satisfacer a

todos los clientes que tiene en cartera.
2.2.2.2 Localizacion
Concepto: la localizacion es la determinacion del lugar fisico en donde se encuentra
una persona o una cosa.

Para las empresas que distribuyen equipos de audio y sonido es muy
importante saber la localizacion de sus clientes, tanto como la ubicacién de las
mismas; esto es importante porque de esta forma pueden formar rutas convenientes
que ayuden a optimizar recursos para la empresa ademas de una eficiente y rapida
entrega de los productos, satisfaciendo de esta manera a los clientes.

Connotacién Gerencial:
AMENAZAS
= No poder acceder a la ubicacion en donde se encuentran localizadas las
empresas (clientes) ya que se puede encontrar muy apartada de la empresa

distribuidora y el acceso a estas sea muy complicado.
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= Falta de acceso de rutas alternativas, lo que provocaria una pérdida de tiempo
y de costos el querer llegar a esas empresas.
= Manejo inadecuado de los costos para la distribucion de la mercaderia.
OPORTUNIDADES
= Obtener una localizacion rapida de las empresas (clientes), estableciendo asi
su ubicacion exacta para una mejor distribucién y acceso comercial con los
clientes.
= Las empresas (clientes) se encuentran en una buena ubicacién en donde la
empresa distribuidora pueda manejar buenas rutas que optimicen el tiempo y
los costos de la distribucion.
2.2.3Variables Politicas
Al revisar la reforma arancelaria, que se la puede visualizar en el ANEXO A,
se pudo obtener la siguiente connotacion gerencial.
Connotacién Gerencial:
AMENAZAS
= Competencia de precios desequilibrada debido a las practicas desleales en el
mercado actual.
= Burocratismo, falta de decision, corrupcién debido a practicas deshonestas de
la banca privada.
= La justicia y politicas que se aplican en el Ecuador no brindan seguridad al
inversionista extranjero.
OPORTUNIDADES
= Una politica eficiente y competitiva que genere desarrollo empresarial con
vision a largo plazo.

= Creacion de clausulas de salvaguardia que protejan la importacion.
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= La liberacion de la importacion de ciertos productos ayudaria a la reduccion de

costos, y maximizaria las utilidades.

2.2.4 Variables Tecnoldgicas

Definicion de parametros.- Todas las industrias tienen sus propios modelos, y asi a
estas variables se las encontrara como medidas de control. Los pardmetros se

concretan conforme a la industria y a la necesidad individual de cada proyecto.

2.2.4.1 Aplicaciones de software

e-ComEx BEA
Una de las fuerzas tecnoldgicas que puede utilizar la industria de importacion,
es la Biblioteca Electronica Arancelaria (e-ComEx BEA); este es un software que se
encuentra 100% probado y autorizado por la CAE para las transmisiones electronicas.
Mediante este servicio los importadores pueden presupuestar rapidamente los pagos
de Impuestos Aduaneros y calcular automaticamente el costo de las mercancias que se
importan al Ecuador; adicionalmente cuenta con datos de Aranceles, Notas
Explicativas, Derechos Aduaneros, Convenios, Negociaciones, Base Legal, entre
otros. Toda esta informacion se mantiene actualizada en base a las leyes y
reglamentos que rigen el Comercio Exterior Ecuatoriano.
Se pueden mencionar otros beneficios que ofrece E-ComEX.NET:
e Permite el estudio del Arancel de Importaciones, sus secciones, capitulos,
subpartidas, etc.
e El indice Comercial permite una Clasificacion Arancelaria de mercancias
de una forma agil y rapida. Cuenta con méas de 500mil productos

comerciales.
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Permite gestionar una PRE-LIQUIDACION de pagos de impuestos
aduaneros, conociendo de forma inmediata los valores por derechos

aduaneros, tasas, exoneraciones, preferencias, etc.

Gestiona automaticamente un COSTEO de la importacion, conociendo de

forma inmediata el costo total de cada una de las mercancias importadas.

Su amplia bibliografia como Leyes, Reglamentos, Acuerdos, etc., permiten el
estudio de la legislacion aduanera y del entorno del Comercio Exterior

actual.

Cuenta con la coleccion de las Notas Explicativas del Sistema Armonizado

Permite el acceso al sistema desde cualquier equipo y desde cualquier
lugar del mundo, disponible las 24h del dia, los 7 dias de la semana

Este paquete (E-ComEx) de software puede adquirirlo cualquier importador, el
servicio que presta es: 1 clave de acceso x 12 meses al sistema e- COmEX.NET
incluye todos los servicios detallados anteriormente y su precio es de 299,00.
Computadores Handheld

Los computadores Handheld, o también Ilamados PDAs (Personal Digital
Assistants), u ordenadores de la palma de la mano, son asistentes digitales personales
y computadoras portatiles, con las cuales el profesional de campo puede obtener
soluciones moviles completas para los negocios en industrias tales como logistica,
ingenieria forestal, transporte, etc.

Este producto ha llegado a ser muy util para los trabajadores que realizan
servicios en el campo ya que aumenta su eficiencia y efectividad. Con los ordenadores
portéatiles se acabo la busqueda de las 6rdenes de trabajo en papel, las Ilamadas a la

casa central para recibir instrucciones de rutas o programar actualizaciones.
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Los inventarios pueden manejarse usando dispositivos portatiles con escaneres
de codigos de barra integrados, asegurando que cada camidn esté equipado con todas
las partes que puedan ser requeridas en un llamado; también sirven para facturar a los
clientes, inmediatamente concluido su trabajo. .Algunos productos que se han vuelto
populares en el servicio en el campo: Nautiz X3, Nautiz X5, Nautiz X7,M3
Mobile, Nomad.

Connotacién Gerencial:
AMENAZAS
= Adquisicién de equipos Computadores Handheld y Software por parte de la
competencia, mejorando asi el tiempo de visita y pedidos de los trabajadores;
esto puede provocar que los clientes reciban visitas mas frecuentes de los
vendedores de la competencia y entrega mas rapida de los productos,

estimulando asi a la compra y preferencia por la competencia.

OPORTUNIDADES
= Adquisicion de equipos Computadores Handheld y Software para optimizar mejor el tiempo
de los trabajadores ademas de su eficiencia, obteniendo asi mejores resultados en las ventas,

llegando a satisfacer a los clientes con los tiempos de entrega del pedido.


http://handheldlatinamerica.com/regions/es/nautiz-x3.asp�
http://handheldlatinamerica.com/regions/es/nautiz-x5.asp�
http://handheldlatinamerica.com/regions/es/nautiz-x7.asp�
http://handheldlatinamerica.com/regions/es/m3-mobile.asp�
http://handheldlatinamerica.com/regions/es/m3-mobile.asp�
http://handheldlatinamerica.com/regions/es/m3-mobile.asp�
http://handheldlatinamerica.com/regions/es/nomad.asp�
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2.3Microambiente

2.3.1Clientes

Considerando que la industria de equipos de audio y sonido es un mercado
creciente, podemos decir que toda la demanda que posee esta industria esta siendo
satisfecha. Existen varios proveedores en este mercado que ofrecen una gran variedad

de productos que llenan las necesidades del mercado.

Connotacién Gerencial:
AMENAZAS:
= Los clientes actuales de la empresa pueden preferir a otras empresas

distribuidoras que satisfagan todas sus necesidades.
OPORTUNIDADES

= Obtener un volumen de ventas alto, ya que existen precios que son accesibles
y de calidad, de esta forma lograr cubrir las necesidades y demandas del
consumidor.
Capacidad de los clientes
Concepto.- La capacidad de los clientes se mide por el poder adquisitivo que tienen
para demandar ciertos productos y/o servicios.

Dentro de la industria de equipos de audio y sonido, los clientes deben tener
buen poder adquisitivo porque muchos de estos productos tienen precios altos. Por
este motivo a los clientes les interesa mucho los tipos de créditos que ofrecen las
empresas distribuidoras, ya que las inversiones para estos productos son altas y
mientras mejores créditos obtengan mucho mejor para ellos, de esta manera tienen

mas tiempo de recuperar cartera y seguir invirtiendo mas en sus negocios.
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Connotacién Gerencial:
AMENAZAS
= Menor poder adquisitivo de los clientes (minoristas), por incremento de
impuestos y/o precios en el mercado ecuatoriano.
= Incremento en los impuestos de importacion, obligando asi a los distribuidores
a eliminar las facilidades de crédito con las que operaban.
OPORTUNIDADES
= La capacidad adquisitiva de los clientes se incremente 0 se mantenga, para que
de esta manera puedan y tengan la capacidad econdémica de invertir en mas
equipos de audio y sonido.
= Laempresa (distribuidora) pueda seguir manteniendo los créditos establecidos
y a la vez seguir creciendo y aumentando su volumen de ventas y de

importacion.

2.3.2Proveedores

Es necesario recalcar que el poseer un buen proveedor genera una ventaja

competitiva. GMF importadora se maneja con un solo proveedor:

Cuadro 2.1 Proveedor de GMF

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.

Esto provoca que la empresa se encuentre delimitada con su empresa
proveedora ya que si ocurriese algun altercado la empresa no tendria una segunda
opcidén de proveedores. Por otro lado la empresa ha podido obtener lazos de negocio
fuertes con su empresa proveedora, ayudandose con mejores creditos, plazos de pago,

etc., que han beneficiado a la empresa.
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A continuacién se presenta una tabla de proveedores que puede llegar a tener la

empresa GMF importadora:

Cuadro 2.2 Proveedores Potenciales

QUIEN ES UBICACION QUE TIENEN PRECIOS POLITICAS
Nikmar Varian pedidos a gran
) ) Equipos de Audio, integracion de sistemas de | dependiendo ael escala
Suppliers de Mexico eauino de audio duct trabar
Mexico quip produ .o yasu ra aj.an con
calidad precio FOB
Beyond Varian pedidos a gran
Intenational ) PRO STAGE LIGHTING (luces de dependiendo ael escala
. Guangzhou - China . -
Holdings escenario), luces LED productoy a su trabajan con
LTD calidad precio FOB
Altavoces profesionales, karaoque altavoz, ' pedidos a gran
altavoz activo portatil, amplificador de Varian escala
BOWAY China Northe potencia, mesa de mezclas dependiendo ael
profesional,micréfono inalambrico productoy asu trabajan con
procesador de la serie calidad precio FOB

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011

Lugar De Origen

El principal problema para este tipo de industrias, en el Ecuador es acceder a
productos con grado de tecnologia elevada, con un tiempo de respuesta efectiva.

Por esto es importante reconocer que los proveedores estaran situados en el campo
global y otros en el mercado inmediato.

El lugar de origen de los productos con tecnologia avanzada y tratamiento
puede encontrarse en los mercados inmediatos, pero con un costo elevado por el
tratamiento individual y el lugar de origen de multinacional que la vende.

Es importante conocer bien a los proveedores, mas ain cuando se encuentran
ubicados en otros paises; si sabemos bien quiénes son y existe una buena confianza
mutua las relaciones comerciales tomaran buen camino. La empresa GMF
importadora posee buenas relaciones comerciales con su empresa proveedora y con el
tiempo hay llegado a adquirir confianza mutua; permitiendo asi a ambas empresas a

realizar tratos que favorezcan a ambas empresas.
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Lineas De Productos que ofrecen los proveedores

La variedad de productos que encontraremos en el mercado es bastante
atractiva. Sin embargo por ser productos especializados y poseer mayor tecnologia
algunos de ellos, el acceso se limita a la tendencia de los proveedores y no a la
necesidad concisa de cliente, entonces el proveedor deberia brindarnos el producto
especifico, pero no es asi, ya que dan un tipo genérico, principalmente por el costo
que implicaria el desarrollo de este producto.

Ademas es importante reconocer la necesidad individual y relacionarla con el
volumen de compra que se tiene como intencidn. Esto brindara al proveedor una idea
clara de la disponibilidad en su variedad.

La empresa proveedora de GMF importadora ZTZ INDUSTRIAL
COMPANY LIMITED, posee una amplia gama de productos de equipos de audio y
sonido, lo que favorece a la empresa GMF, ya que puede ofrecer a sus clientes
variedad en productos de equipos de audio y sonido.

Connotacién Gerencial:
AMENAZAS
= Realizar negocios con proveedores incumplidos e ilegales.
= Al poseer clientes con altas exigencias podriamos recurrir a actuar por
urgencias y no escoger bien al proveedor en este sentido, y podria generarnos

altos costos, por ende menos ganancia.
OPORTUNIDADES

= La facilidad de acceder a proveedores responsables y legales para importar
productos de calidad para nuestros clientes.

= Tener proveedores con tiempo de respuesta inmediata y efectiva.



Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa 62
GMF Importadora

2.3.3Competencia

Competencia actual

La empresa GMF importadora, tiene varios competidores en la actualidad; sin
embargo asi como tambien existe gran oferta en esta industria, existe también una
gran demanda.

La empresa no se encuentra en riesgo de perder a sus clientes actuales, por no
tener productos de calidad y dar buenos créditos, ya que existe una gran demanda en
esta industria; sin embargo, si la empresa no llega a buscar la manera de abastecer a
todos sus clientes, estos pueden llegar a preferir otra empresa que pueda distribuirles
por completo todos los productos que necesiten.

Existen grandes competidores en la industria de audio y sonido, los cuales
ofertan una gran gama de productos importados, con diferentes tipos de precios,
dependiendo su calidad y su marca.

A continuacion se ha realizado un cuadro sefialando las empresas mas fuertes
dentro del mercado de equipos de audio y sonido. Esta informacion se obtuvo gracias
a una entrevista con los expertos en el mercado de audio y sonido; asi se ha podido

obtener la siguiente informacion:
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Cuadro 2.1 Competidores de GMF Importadora.

63

QUIEN ES UBICACION QUE TIENEN POLITICAS ESTRATEGIAS
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO El pago de transpor?e cprresponde al cliente
(minorista) Descuentos
ACCESORIOS DE EQUIPOS DE | Creditos dependiendo el cliente y el volumen de
AUDIO compra
MIPROARSA GUAYAQUIL
INSTRUMENTOS MUSICALES . . ’
Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el .
volumen de producto que compra Promociones
ACCESORIOS PARA
INSTRUMENTOS MUSICALES
El pago de transporte corresponde al cliente Descuentos
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO (minorista)
COTZUL S.A GUAYAQUIL ACCESORIOS DE EQUIPOS DE Creditos dependiendo gl cllente.y el voll{men de .
AUDIO Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el Promociones
volumen de producto que compra
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO El pago de transporte corresponde al cliente
ACCESORIOS DE EQUIPOS DE | Creditos dependiendo el cliente y el volumen de Descuentos
LIVANSUD GUAYAQUIL AUDIO compra
Q INSTRUMENTOS MUSICALES . . ]
Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el .
ACCESORIOS PARA Promociones
volumen de producto que compra
INSTRUMENTOS MUSICALES
El pago de transporte corresponde al cliente
Pag FZminorista) P : Descuentos
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO Creditos denerdiondo ol cliet Vi 3
CEOT ELECTRONIC GUAYAQUIL reditos dependiendo el cliente y el volumen de
co_mpra - - Promociones
ACCESORIOS DE EQUIPOS DE | Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el
AUDIO volumen de producto que compra
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO El pago de transpor_te c_orresponde al cliente
(minorista) Descuentos
ACCESORIOS DE EQUIPOS DE OO TC P TTTEIT-C T o Ty ST VO TTe T ae
PROSONIDO QUITO ALIDIO compra
INSTRUMENTOS MUSICALES . . .
Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el Promociones
ACCESORIOS PARA volumen de producto que compra
INSTRUMENTOS MUSICALES
El pago de transporte corresponde al cliente
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO |- ((’i“'”‘:”sl_ta)t e~ Descuentos
GLOBAL SONIDO QuUITO reditos dependiendo el cliente y el volumen de
compra
ACCESORIOS DE EQUIPOS DE | Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el .
Promociones
AUDIO volumen de producto que compra
El pago de transporte corresponde al cliente
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO Creditos de endiersgz(:rtl:slit:gte el volumen de Descuentos
IMRELEVSA GUAYAQUIL P Y
compra
ACCESORIOS DE EQUIPOS DE | Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el .
Promociones
AUDIO volumen de producto que compra
El pago de transporte corresponde al cliente
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO : _(minorista) Descuentos
MUROZ AMBAT Creditos dependiendo el cliente y el volumen de
UNO 0 compra
ACCESORIOS DE EQUIPOS DE | Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el .
Promociones
AUDIO volumen de producto que compra
El pago de transpomq:ofzigesponde al cliente Descuentos
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO Creditos de endierfdoI el (I:Iier)ne el volumen de
zPT GUAYAQUIL 4 o y
- D - - Promociones
ACCESORIOS DE EQUIPOS DE | Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el
AUDIO volumen de producto que compra
El pago de transporte corresponde al cliente
(minorista)
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO Descuentos
Q Creditos dependiendo el cliente y el volumen de
VFC QUITO compra
ACCESORIOS DE EQUIPOS DE bl 4 dependiendo el tioo de cli |
INSTRUMENTOS MUSICALES P gue comp
El pago de trans;z:)nrit:()(r:g:;sponde al cliente Descuentos
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO
Q Creditos dependiendo el cliente y el volumen de
LOLA ZAPATA QUITO compra

ACCESORIOS DE EQUIPOS DE
AUDIO

Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el
volumen de producto que compra

Promociones
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El pago de transporte corresponde al cliente
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO _ _(minorista) Descuentos
Creditos dependiendo el cliente y el volumen de
MAMCORP QUITO compra
ACCESORIOS DE EQUIPOS DE . 4 4 diendo ol tino de cl |
e | P
INSTRUMENTOS MUSICALES P g P
El pago de transporte corresponde al cliente
(minorista)
Descuentos
Creditos dependiendo el cliente y el volumen de
LA VICTORIA CUENCA INSTRUMENTOS MUSICALES compra
PI . . ]
lazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el Promociones
volumen de producto que compra
El pago de transporte corresponde al cliente
INSTRUMENTOS MUSICALES : _(minorista) Descuentos
Creditos dependiendo el cliente y el volumen de
CASA BRASIL QUITO compra
ACCESORIOS PARA Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el Promociones
INSTRUMENTOS MUSICALES volumen de producto que compra
El pago de transporte corresponde al cliente
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO _ _(minorista) Descuentos
Creditos dependiendo el cliente y el volumen de
VALL PAR QUITO compra
ACCESORIOS DE EQUIPOS DE | Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el .
Promociones
AUDIO volumen de producto que compra
El pago de transporte corresponde al cliente
EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO _ _(minorista) Descuentos
SANTO Creditos dependiendo el cliente y el volumen de
CASA MUSICAL PARRA DOMINGO compra
ACCESORIOS DE EQUIPOS DE | Plazos de pago dependiendo el tipo de cliente y el .
Promociones
AUDIO volumen de producto que compra

Fuente: Adaptado por el autor (Galarza, 2011)

2.3.4 Andlisis del sector mediante las fuerzas de Porter

2.3.4.1 Amenazas de entrada de los nuevos competidores

Para conocer si existe amenaza de que nuevos competidores entren al negocio

de importacion de equipos de audio y sonido es necesario analizar las barreras de

entrada que estos enfrentarian.

Barreras de entrada

Diferenciacion de productos

Segun expertos, las empresas establecidas han ganado una cartera de clientes
sustentable y leal, dado a que se diferencian por las marcas que importan y la calidad

de distribucion que proponen a sus clientes nacionales. EI que ingrese una nueva
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empresa, significaria que pueda diferenciar sus productos con mejores marcas
importadas, con caracteristicas mas demandadas y que pueda diferenciarse en el

sistema de distribucion.

Necesidades de capital

El capital minimo necesario para importar los equipos de audio y sonido se
necesitan alrededor de 80 000 dodlares por afio para traer al menos 4 contenedores.
Capital que se considera una barrera de entrada alta, sin considerar el capital necesario

para tareas administrativas.

Costos cambiantes

Los costos cambiantes son una barrera alta, ya que los clientes actuales de la
industria dificilmente cambiarian a su proveedor actual por uno nuevo, dado que seria
necesario atender otro sistema de distribucion, probar la confiabilidad, y arreglar

nuevas formas de crédito.

Acceso a canales de distribucion

La distribucién en el mercado nacional de los productos importados, son
amplias, sin embargo el disefiar rutas y obtener proveedores de distribucion
especializados demanda tiempo y experiencia por parte de la empresa. Igualmente si
la empresa quisiera generar su propio sistema de distribucion, se necesitaria de un
capital que cubra el transporte, pago de empleados transportistas, y demas seguros

necesarios.
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Connotacién Gerencial:

OPORTUNIDAD

Las barreras de entrada son altas para los nuevos competidores a causa del alto

capital, altos costos cambiantes y diferenciacion del producto.

2.3.4.2 Intensidad de la Rivalidad

Los factores que determinan una intensa rivalidad de los competidores en el

negocio de importacién de equipos de audio y sonido son:

Gran numero de competidores: nacionalmente existen varias empresas que
importan este tipo de productos, lo que les obliga a diferenciarse en la distribucién del

producto y en la gama de los mismos.

Costos cambiantes: cada proveedor desarrolla una lealtad con su cliente, por las

marcas que importa, la calidad del producto y la distribucidon interna del mismo.

Fuertes barreras de salida

Interrelacion estratégica: una importadora que decida salir del mercado,
tendria que afrontar pérdidas de relaciones internacionales con las empresas
proveedoras de los productos y pérdida de confianza de los clientes que atendia

nacionalmente.

AMENAZA

La Rivalidad entre empresas importadoras actuales es alta por el alto nimero de

competidores y la diferenciacion que exige el negocio.
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2.3.4.3 Amenaza de productos Sustitutos

Competidores sustitutos

La estrategia de productos sustitutos en una empresa es el de buscar otros que
puedan realizar la misma funcion que el que fabrica la empresa en cuestion. Este
concepto es el que hace que entre en competencia directa con el producto al que se le
presenta como sustituto, ya que cumple la misma funcién dentro del mercado y
satisface la misma necesidad en el consumidor.

En el mercado de audio y sonido existe un mercado muy diverso por tal razon
un producto puede ser sustituto en cuanto a todos los elementos, puesto que toda
persona puede adquirir una un repuesto si existiera o todo el equipo, por lo tanto se
puede remplazar el producto por uno similar.

Dentro de la industria de equipos de audio y sonido es un poco dificil sustituir
a un producto es su totalidad, ya que la Unica forma en la que se puede reemplazar es
por las marcas de todos los productos que existen en el mercado; esto sucede porque
existen varias marcas de los mismos productos que cumplen con las mismas
funciones, en algunos caso unos mas que otros, esto depende del precio y de las
necesidades que requiera el cliente.

Los Unicos sustitutos que se han podido identificar, y que pueden ser
reemplazados, no en su totalidad son los siguientes:

Cuadro 2.2 Productos sustitutos

Fuente: Adaptado por el autor (Galarza, 2011)
Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011
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Al referirse que no son reemplazados en su totalidad, es a todas las
caracteristicas que cumplen los equipos de audio y sonido que existen en esta
industria. Los sustitos mencionados son sustituidos en la caracteristica basica que
cumplen algunos de los productos de equipos de audio y sonido, mas no en todos.

Connotacién Gerencial:
AMENAZAS

= Proveer al cliente productos que cumplan con las mismas funciones que los

que la empresa comercializa a un precio mas econémico.
OPORTUNIDADES

= |nnovaciones de la industria electronica.

2.3.4.4 Poder de negociacion de los compradores — clientes

El poder de negociacion de los clientes se puede calificar, segun expertos,
como bajo, dado a que renunciar a un proveedor actual, supone enfrentar nuevos
contactos, un nuevo sistema de recepcion del producto y costos nuevos. El proveedor
tendra mas poder, dado a la magnitud y gama de productos importados que manejan y

los costos bajos que tienen dado a que se importa en gran escala.

2.3.4.5 Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es alto, dado a que son fabricantes
y distribuidores directos de los equipos de audio y sonido en su pais de origen, y
tienen una connotacion internacional. El importador nacional debe regirse a sus costos

y condiciones de importacion.

2.3.4.6 Resumen de analisis de Porter.

Se puede concluir que el ingreso de nueva competencia al negocio de

importacion de equipos de audio y sonido requiere de un alto capital monetario; existe
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alta rivalidad entre los competidores existentes debido a la alta diferenciacion que se
necesita y la cantidad de ellos; existe amenaza frente a productos sustitutos en cuanto
a marcas; el poder de negociacién de los clientes nacionales es baja dado a sus costos
cambiantes; vy, el poder de negociacion de los proveedores internacionales es alto,

dado a que manejan la decisién de costos y distribucion.

2.4 Analisis interno

2.4.1 Servicio

Ademas de comercializar y distribuir productos de equipos de audio y sonido,
la empresa GMF importadora cuenta con el servicio técnico de reparacion de estos
equipos.

FORTALEZA

Brindar servicio técnico de mantenimiento y reparacion a los productos.

2.4.2 Gestion Financiera

La empresa no cuenta con departamento financiero.
DEBILIDAD
No contar con un departamento financiero, que ayude a llevar el control

financiero de la empresa.

2.4.3 Gestion de Talento Humano

El clima laboral de la empresa GMF importador, no es agradable ya que no
existe un lugar fisico en donde el talento humano pueda recibir sus diferentes tareas a

cumplir para la empresa, en donde puedan recibir capacitacion y realizar su trabajo.



Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa 70
GMF Importadora

Por este motivo es dificil difundir una cultura organizacional que ayude a los
trabajadores a entender y cumplir con la mision, vision, principios y valores
institucionales de la empresa, para llegar asi a cumplir un fin comuan.

Por otro lado, el equipo de trabajo con el que cuenta la empresa GMF
importadora, tiene gran experiencia en el area de ventas de equipos de audio y sonido,
esto es muy Uutil para la empresa porque sabe que sus trabajadores pueden
desenvolverse bien en el ambiente de este negocio.

FORTALEZA
Contar con un equipo de trabajo con experiencia.
DEBILIDAD

No tener un lugar fisico, en donde los trabajadores puedan cumplir con su
trabajo.

Clima laboral desagradable.

No contar con una difusion de la cultura organizacional.

2.4.4 Gestion Logistica

La empresa no cuenta con departamento de logistica; sin embargo trabaja
empiricamente, y el trabajo que ha ido realizando la ha llevado a crecer y a
mantenerse en este mercado, porque la logistica que lleva es rapida y eficiente,
ademas cuenta con empresa de transporte que cumplen con un buen trabajo y son muy
eficientes.

FORTALEZAS

Realizar un buen control de toda la logistica que realiza la empresa, aun

siendo este empirico.

Tener a su disposicion empresas de transporte eficientes.
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DEBILIDADES
No contar con un departamento (fisico) de logistica que ayude a mantener en

orden toda la logistica de la empresa.

2.4.5 Gestion de Marketing

La empresa no cuenta con departamento de marketing.
DEBILIDADES
No tener un departamento de marketing.
No aplicar todas las herramientas del marketing.
FORTALEZAS
La marca GMF se ha ido posicionando gracias calidad y acogida del producto

en el mercado
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2.5 Analisis FODA
2.5.1 Matrices de anélisis externo
Tabla 2.3 Matriz de impacto de amenazas
IMPACTO DE AMENAZAS
Factor de ponderacion ALTO | MEDIO | BAJO
No. AMENAZAS 5 3 1
Problemas de Liquidez por los altos indices inflacion. X
Fijacion de precios altos para compensar el nivel inflacionario. X
3 Disminucion sustancial en Créditos de Inversion debido a tasas de X
interés altas.
4 Desmotivacion de Reinversion e inversion extranjera por las tasas de X
interés altas.
5 | Disminucion parcial de las importaciones. X
6 Pérdida de credibilidad en el mercado extranjero por las nuevas reformas X
arancelarias.
Los clientes que tiene la empresa, prefieran a otro distribuidor que pueda
7 - - . . X
satisfacerlos totalmente en productos de equipos de audio y sonido.
Disminucion de importaciones por impuestos establecidos para diferentes
8 | productos de audio y sonido, disminuyendo asi todo el stock que la X
importadora GMF ofrece a sus clientes actuales.
No poder acceder a la ubicacion en donde se encuentran localizadas las
9 | empresas (clientes) ya que se puede encontrar muy apartada de la X
empresa distribuidora y el acceso a estas sea muy complicado.
10 Falta de acceso de rutas alternativas, lo que provocaria una pérdida de X
tiempo y de costos el querer llegar a esas empresas.
11 | Manejo inadecuado de los costos para la distribucién de la mercaderia. X
La competencia oferte mejores productos y condiciones de compra a los
12 | clientes actuales, provocando la disminucion de los clientes mas X
frecuentes de la empresa.
13 Menor poder adquisitivo de los clientes (minoristas), por incremento de X
impuestos y/o precios en el mercado ecuatoriano.
14 Incremento en los impuestos de importacion, obligando asi a los X
distribuidores a eliminar las facilidades de crédito con las que operaban.
La competencia establezca mejores plazos de pagos, créditos, etc., que
llamen la atencidn de los clientes, provocando en ellos preferencia por la
15 . - P - X
competencia, bajando asi los niveles de ventas de la empresa GMF
importadora.
Las preferencias de los clientes actuales cambien y opten por adquirir
16 Lo X
productos de otros distribuidores.
Adquisicién de equipos Computadores Handheld y Software por parte
de la competencia, mejorando asi el tiempo de visita y pedidos de los
trabajadores; esto puede provocar que los clientes reciban visitas mas
17 | frecuentes de los vendedores de la competencia y entrega mas rapida de X

los productos, estimulando asi a la compra y preferencia por la
competencia.
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18 Competencia de precios desequilibrada debido a las practicas desleales X
en el mercado actual.
19 Burocratismo, falta de decision, debido a practicas deshonestas de la x
banca privada.
20 La justicia y politicas que se aplican en el Ecuador no brindan seguridad X
al inversionista extranjero.
21 | Posibles competidores que estén en crecimiento del mercado. X
29 El crecimiento de nuevas competencias es muy revelador por lo que X
pueden reducirse ventas.
23 | Influencia financiera de los competidores. X
24 Los clientes actuales de la empresa pueden preferir a otras empresas «
distribuidoras que satisfagan todas sus necesidades.
25 | Realizar negocios con proveedores incumplidos e ilegales. X
Al poseer clientes con altas exigencias podriamos recurrir a actuar por
26 | urgencias y no escoger bien al proveedor en este sentido, y podria X
generarnos altos costos, por ende menos ganancia.
27 Proveer al cliente productos que cumplan con las mismas funciones que X
los que la empresa comercializa a un precio mas econémico.
Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011
Tabla 2.4 Matriz de impacto de oportunidades
IMPACTO DE OPORTUNIDADES
Factor de ponderacion ALTO | MEDIO [ BAJO
No. OPORTUNIDADES 5 3 1
Incrementar el volumen de importaciones, utilizando alternativas
1 |que permitan acrecentar el stock que la empresa posee actualmente, X
llegando a satisfacer a todos los clientes que tiene en cartera.
Obtener una localizacidn rapida de las empresas (clientes),
2 | estableciendo asi su ubicacion exacta para una mejor distribucion y X
acceso comercial con los clientes.
Las empresas (clientes) se encuentran en una buena ubicacion en
3 | donde la empresa distribuidora pueda manejar buenas rutas que X
optimicen el tiempo y los costos de la distribucion.
Satisfacer a los clientes actuales en su totalidad, ofreciéndoles
4 mejores productos, actualizando permanentemente los productos y «
ampliando las lineas de productos, asi como también las
condiciones de compra para los clientes.
La capacidad adquisitiva de los clientes se incremente o se
5 | mantenga, para que de esta manera puedan y tengan la capacidad X
econémica de invertir en mas equipos de audio y sonido.
La empresa (distribuidora) pueda seguir manteniendo los créditos
6 |establecidosy a la vez seguir creciendo y aumentando su volumen X
de ventas y de importacion.
Tener y/o mejorar politicas de crédito mas convenientes para los
7 |clientes, adquiriendo asi mas preferencia de los clientes hacia la X
empresa GMF importadora.
La empresa pueda satisfacer en todos los gustos y preferencias que
8 | perciban sus clientes, sin necesidad de que ellos busquen nuevos X

distribuidores.
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Adquisicion de equipos Computadores Handheld y Software para
optimizar mejor el tiempo de los trabajadores ademas de su
eficiencia, obteniendo asi mejores resultados en las ventas, llegando
a satisfacer a los clientes con los tiempos de entrega del pedido.

74

10

Una politica eficiente y competitiva que genere desarrollo
empresarial con vision a largo plazo.

11

Creacion de clausulas de salvaguardia que protejan la importacion.

12

La liberacion de la importacién de ciertos productos ayudaria a la
reduccion de costos, y maximizaria las utilidades.

13

Importar productos de Ultima tecnologia que llamen la atencion de
los clientes y que sean Utiles y satisfagan todas las necesidades en
el mercado de equipos de audio y sonido.

14

Diversificacion del mercado, en donde los productos que se ofrecen
sean los que satisfagan las necesidades que buscan los clientes.

15

Costos bajos por importadores directos.

16

Tecnologia innovada.

17

Buenas negociaciones con los proveedores.

18

Disponibilidad econémica para realizar una inversion de este tipo.

19

Obtener un volumen de ventas alto, ya que existen precios que son
accesibles y de calidad, de esta forma lograr cubrir las necesidades
y demandas del consumidor.

20

La facilidad de acceder a proveedores responsables y legales para
importar productos de calidad para nuestros clientes.

21

Tener proveedores con tiempo de respuesta inmediata y efectiva.

22

Innovaciones de la industria electrénica.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.

2.5.2 Matrices de analisis interno

Tabla 2.5 Matriz de impacto de fortalezas

IMPACTO DE FORTALEZAS

Factor de ponderacion ALTO [ MEDIO | BAJO
No. FORTALEZAS 5 3
1 Brindar servicio técnico de mantenimiento y X
reparacion a los productos
2 Contar con un equipo de trabajo con x
experiencia.
Realizar un buen control de toda la
3 | logistica que realiza la empresa, aun siendo X
este empirico.
4 Tener a su disposicion empresas de
o X
transporte eficientes.
La marca GMF se ha ido posicionando
5 | gracias calidad y acogida del producto en el X
mercado.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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IMPACTO DE DEBILIDADES

Factor de ponderacion ALTO | MEDIO | BAJO
No. DEBILIDADES 5 3 1
No contar con un departamento financiero, que
1 J|ayude a llevar el control financiero de la X
empresa.
) No tener un lugar fisico, en donde los
trabajadores puedan cumplir con su trabajo. X
3 | Clima laboral desagradable. X
4 No contar con una difusion de la cultura .
organizacional.
No contar con un departamento (fisico) de
5 | logistica que ayude a mantener en orden toda la X
logistica de la empresa.
6 | No tener un departamento de marketing. X
7 No aplicar todas las herramientas del x

marketing.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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2.5.3 Matriz sintesis

Cuadro 2.3 Matriz de Sintesis
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Incrementar el volumen de importaciones, utilizando
alternativas que permitan acrecentar el stock que la empresa
posee actualmente, llegando a satisfacer a todos los clientes que
tiene en cartera.

Desmotivacion de Reinversion e inversion extranjera por
las tasas de interés altas.

Obtener una localizacion rapida de las empresas (clientes),
estableciendo asi su ubicacion exacta para una mejor
distribucién y acceso comercial con los clientes.

Pérdida de credibilidad en el mercado extranjero por las
nuevas reformas arancelarias.

La empresa (distribuidora) pueda seguir manteniendo los
créditos establecidos y a la vez seguir creciendo y aumentando
su volumen de ventas y de importacion.

Disminucién de importaciones por impuestos
establecidos para diferentes productos de audio y sonido,
disminuyendo asi todo el stock que la importadora GMF
ofrece a sus clientes actuales.

Tener y/o mejorar politicas de crédito més convenientes para los
clientes, adquiriendo asi mas preferencia de los clientes hacia la
empresa GMF importadora.

Falta de acceso de rutas alternativas, lo que provocaria
una pérdida de tiempo y de costos el querer llegar a esas
empresas.

Buenas negociaciones con los proveedores.

Incremento en los impuestos de importacién, obligando
asi a los distribuidores a eliminar las facilidades de
crédito con las que operaban.

Disponibilidad econémica para realizar una inversion de este
tipo.

La competencia establezca mejores plazos de pagos,
créditos, etc., que llamen la atencion de los clientes,

provocando en ellos preferencia por la competencia,
bajando asi los niveles de ventas de la empresa GMF
importadora.

La facilidad de acceder a proveedores responsables y legales
para importar productos de calidad para nuestros clientes.

Adquisicién de equipos Computadores Handheld y
Software por parte de la competencia, mejorando asi el
tiempo de visita y pedidos de los trabajadores; esto
puede provocar que los clientes reciban visitas mas
frecuentes de los vendedores de la competencia y entrega
mas rapida de los productos, estimulando asi a la compra
y preferencia por la competencia.

Tener proveedores con tiempo de respuesta inmediata y efectiva.

Realizar negocios con proveedores incumplidos e
ilegales.

Al poseer clientes con altas exigencias podriamos
recurrir a actuar por urgencias y no escoger bien al
proveedor en este sentido, y podria generarnos altos
costos, por ende menos ganancia.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Brindar servicio técnico de mantenimiento y reparacién a los
productos

No contar con un departamento financiero, que ayude a
Ilevar el control financiero de la empresa.

Contar con un equipo de trabajo con experiencia.

No tener un lugar fisico, en donde los trabajadores
puedan cumplir con su trabajo.

Realizar un buen control de toda la logistica que realiza la
empresa, aun siendo este empirico.

No contar con un departamento (fisico) de logistica que
ayude a mantener en orden toda la logistica de la
empresa.

Tener a su disposicion empresas de transporte eficientes.

No tener un departamento de marketing.

La marca GMF se ha ido posicionando gracias calidad y acogida
del producto en el mercado.

No aplicar todas las herramientas del marketing.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011

2.5.4 Matrices FOFA-DODA
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Matriz Fortalezas — Oportunidades

Tabla 2.7 Cruce Fortalezas y Oportunidades
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Alta
Baja:

PONDERACION
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Media= 3
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FORTAILEZAS

Brindar servicio técnico de mantenimiento y

reparacion a los productos

Realizar un buen control de toda la logistica que
realiza la empresa, aun siendo este empirico.

Tener a su disposicién empresas de transporte

eficientes.

La marca GMF se ha ido posicionando gracias a la
calidad y acogida del producto en el mercado.

TOTALES

1

2 |Contar con un equipo de trabajo con experiencia.

3

4

5

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011
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A: Alta=5
M: Media = 3
B: Baja=1
FORTALEZAS

Brindar servicio técnico de mantenimiento y reparacion a los

Realizar un buen control de toda la logistica que realiza la

La marca GMF se ha ido posicionando gracias a la calidad y

TOTALES

1 |productos

2 [Contar con un equipo de trabajo con experiencia.

3 |empresa, aun siendo este empirico.

4 |Tener a su disposicion empresas de transporte eficientes.

5 |acogida del producto en el mercado.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011
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Tabla 2. 9 Cruce Debilidades y Amenazas
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DEBILIDADES

No contar con un departamento financiero, que ayude a llevar el control financiero de

, en donde los trabajadores puedan cumplir con su trabajo.

) de logistica que ayude a mantener en orden

isico
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5 |No aplicar todas las herramientas del marketing.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011
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Matriz Debilidades — Amenazas

Tabla 2.10 Cruce Debilidades y Amenazas
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A: Alta
M: Media
B: Baja =

DEBILIDADES

No contar con un departamento financiero, que ayude a llevar el

control financiero de la empresa.

No tener un lugar fisico, en donde los trabajadores puedan cumplir

con su trabajo.

No contar con un departamento (fisico) de logistica que ayude a

mantener en orden toda la logistica de la empresa.

TOTALES

1

2

3 |Clima laboral desagradable.

4 |No contar con una difusion de la cultura organizacional.

5

6 |No tener un departamento de marketing.

7 |No aplicar todas las herramientas del marketing.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011
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2.5.5 Estrategias FOFA-DODA

Cuadro 2.4 Matriz Sintesis FOFA - DODA

No.

OPORTUNIDADES

No.

AMENAZAS

F2,01

Invertir en distintas capacitaciones
para el equipo de trabajo para
maximizar el  volumen  de
importaciones.

F4 A4

Mejorar la distribucion a nivel nacional
estableciendo rutas de acceso alternativas,
con las diferentes empresas de transporte.

F3, F4, 02, 01

Optimizar el tiempo de distribucién
de los productos en las distintas
provincias.

F5 A6

Conocer las formas de crédito que poseen
los competidores para implementar
diferentes formas de crédito y minimizar el
riesgo de preferencia hacia la competencia.

F5 01

Extender la linea de productos para
fidelizar a los clientes con el fin de
incrementar las ventas.

F3 A9

Elaborar un proceso de distribucion para
minimizar el tiempo de respuesta en las
peticiones de productos de los clientes
hacia GMF.

F1 09

Realizar alianzas estratégicas con
los proveedores con el fin de que
entrenen al equipo de colaboradores
acerca del uso de los diferentes
equipos que estos entregan para
brindar un servicio técnico de
calidad.

F2 A6

Capacitar al equipo de trabajo en el uso de
las TIC"s para que el publico interno dé un
manejo oportuno a las herramientas de
comunicacion con el fin de realizar los
pedidos con mayor eficiencia.

S3aavdallig3da

D501

Designar un espacio fisico para el
manejo de procesos logisticos de la
empresa con el fin de extender la
linea de productos e incrementar el
volumen de importaciones.

D1 A1 A5

Analizar las politicas de aranceles y ley
aduanera del pais, con el fin de importar
productos rentables para la empresa.

D4 05

Fortalecer la cultura organizacional
de GMF para proyectar una imagen
positiva ante los proveedores.

D4 A4

Mejorar el sistema logistico de la empresa
para visualizar rutas alternativas que
ayuden a optimizar recursos al distribuir
los productos.

D1 04

Analizar los Estados Financieros de
GMF para establecer politicas de
crédito para la empresa y sus
clientes.

D7 02

Implementar herramientas de
marketing con el fin de mejorar el
acceso comercial y procesos de
distribucion de los productos de
GMF.

D1 A5

Utilizar las herramientas de marketing
encaminadas a mantener una cartera de
proveedores confiable y legal.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011
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2.6 Matriz Boston Consoulting Group (BCG)

Tabla 2.11 Datos para la construccion de BCG

COMPETIDORES PARTICIPACION

11%
MIPROARSA

9%
LIVANSUD

9%
GLOBAL SONIDO

9%
CASA MUSICAL PARRA

7%
PROSONIDO

6%
CEOT ELECTRONIC

7%
VALL PAR

7%
COTZUL S.A

6%
IMRELEVSA

5%
GMF

- 2%
MUNOZ

6%
MAMCORP

3%
LA VICTORIA

4%
CASA BRASIL

2%
LOLA ZAPATA

3%
ZPT

4%
VFC

100%

CRECIMIENTO ANUAL 10%
CUOTA RELATIVA 0,5

VENTA 2012 VENTA 2011
$215.779,9128 $193.514,79

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011
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Las ponderaciones se han considerado en base a la experiencia de expertos en la

industria de equipos de audio y sonido.

Figura 2.3 Matriz BCG

N . Tasa de Crecimiento
€gocto Mercado
GMF importadora 8.17%
0 ,
"g ESTRELLA INCOGNITA
k o
2 (0,5; 10%)
Y
ke
8 8,17
=
¢
=
g VACA PERRO
]
L]
v
10X 1X 0,1X

Participacion Relativa en el Mercado

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011

INCOGNITA

La empresa tiene una participacion relativa en el mercado baja, mientras que el
crecimiento de la empresa es mayor al crecimiento de la industria; lo que nos lleva a

considerar a invertir para generar mayor crecimiento.
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2.7 Matriz General Electric (GE)

Tabla 2.12 Datos para construccion de GE

Ca -
OPORTUNIDADES % ANENATZAS
1f. Calf. |%0
Incrementar =l volumen dz importacion
altzenativas zrmitan acr tar ool n o |Desmotivacion ¢
) 4 01 04 .
lzzande 2 sat por las tasas d= ints
1 cartara. 2 005 01
a2 localizacton rapida d2 las emprasas (clizat
sbicasior cta para tna major 41 01 04
comercial con los clisntes. 1] 0.03] 0,03
los
AT
b e T o . . S
smmentand mportacidn sonido, disminvyendo 2 todo
) i importadora GAF ofrece 3 sus clisntes actvales. 2 0.1 0.2
Tener v/'o msjorar politica ito mas convenisntss Faltz cz = iz rutas alternativas, lo Provocaria
para los clizntzs, adquirizndo 2 mas praferancia éz los 41 0,02 0,1 |une pardida d2 tizmpo v 62 costos 2l quarer llzgara
clizntzs hacia la empresa GMLF importadora. 233s SNpraas. 1 0,1 0.1
Ineremento 2n los impuestos dz importacion,
Buenas nezociacionss con los provesdorss. 41 0,02 01| eblizando ast 2 los distetbuidorss 2 sliminar las
facilidad ito con las quz oparaban. 21 0.1 0.2
Lz compsatensiz sstablezea mejorss plazos d2 pazos,
. e .. . . o : lzmen 12 stencion dz los clisntes,
Dizponibilidad scondmica para r=alizar tna inversion dz aste danzl nn _ ; _ B =
tipo 2| LU2| Vi fprovecsndo en sllos praferenciz por lz compatancis,
bajando 2t los nivels: d2 ventas d2 1z smprzsa GUME
2| oozl os
21 0,04 00
la compstencia, ms
2l tiempo de visita v pedidos de los trabajader
La Sxcilic e los clisntes raciban visitas mas
& fzcilidad d= acceder 2 pro PR B .
. 4005 02 sncia v
para importar productos . .
timulande asta
tencia.
2] 003 0.1
rzs con tizmpo & PP . orzs incumplidos 2
e Bt bk od bl nns n 1
21 003 0,
igencias podriamos
urrir @ actuar por urgencias v no sscogsr blen al
sntide, ¥ podria gensrarnos altos
mene: gEnancia. 2 005 01
SUNA 16|58 1,03
267
FORTALEZAS CIf| % DEBILIDADES calf. |04
|2
Brindar servicio técnico de mantenimisnto v reparacion a los ol n oMo contar con un departamento financizro, avnds
4 02 o _ . ,
productos ! |z llavar 2l contrel fnancizre d2 lz amprasa. I ot} ot
. . A oa o] a e tzner vn luzar fisico, =n donds los trabajaderss
Contar con vn trabajo con axperizncia. 4] 01 o4 , . - B n
puedan complir con su trabajo. 2 4 08
™, - - . " = (Emammy A= .
. . . No contar con vn departamento (fisico) dz logistica
toda 1z lozisticz que raaliza la e i i ; R
.. 4 0.1 04 2w 2 mantensr 20 orden tods la logistics d2la
= ampirico.
emprasa. 2] 01 02
Tenzr 3 5o disposicion smprasas de transports 2ficiantss, 4| 0,05 0.2|Mo tener vn departamento de marleeting. 2] 02 04
La marea GAF z2 ha ide posicionando gracias calidad v ozl oo |BV0 aplicar todas las herramisntas del markesting.
40003 02
da dal prod: zn 2l marcade. ’ 1 0.2 0.2
SUMA 2|EUNLA 1.7
-

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011
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Figura 2.2 Matriz GE

FUERTE PROMEDIO DEBIL

<
o 4 3 2 1
w0
8 ‘2,67;3,7
= 3
<
—
FD =)
o 2 GMF
<
a
=
5 1
<
o
<
Invertir I:I Equﬂibrarl: Retirarse I:
POSICION DEL NEGOCIO
OA
Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011
INVERTIR

La posicion de “GMF IMPORTADORA” segun la industria, nos indica que
se encuentra en un nivel donde la empresa debe invertir para crecer, reflejando asi que

la empresa cuenta con potencial para seguir creciendo.
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CAPITULO 111 ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Proposito de investigacion

El énfasis del marketing se pone en la identificacion y satisfaccion de las
necesidades que tienen los clientes. Para lograr determinar estas necesidades y aplicar
estrategias y programas de marketing, los gerentes de marketing necesitan adquirir
informacidn sobre los clientes, competencia, distribucion y otras fuerzas de mercado.

Realizar una investigacion de mercados consiste en evaluar las necesidades de
informacién y obtener asi datos pertinentes, fidedignos, confiables, validos y
actualizados. (Malhotra; 2004)

Con la investigacion de datos realizada a los clientes actuales de la empresa
GMF importadora se podra obtener informacion relevante de la percepcion de los
clientes en cuanto al servicio de ventas que ofrecen los vendedores de la empresa, lo
que les gusta o desagrada y lo que les gustaria recibir de la empresa, para cubrir asi

toda su satisfaccion.

3.1.1 Metodologia de la investigacion

Por medio de la metodologia de investigacion podemos especificar todos los
procedimientos que se necesitan para obtener toda la informacion que se solicita para
poder estructurar o resolver los problemas de la investigacion de mercados. (Malhotra

N., 2004)

3.1.2 Poblacion objeto de estudio

La poblacion objeto de estudio de la investigacion son todos los clientes
actuales que tiene la empresa GMF importadora sumando entre ellos 57 clientes.
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3.2 Objetivos

General

Determinar los factores que ocasionan el estancamiento de las ventas de la
empresa GMF importadora, por medio de encuestas a los clientes minoritas ubicados
en las diferentes provincias del Ecuador, al afio 2011.

Especificos

e Determinar las caracteristicas de los clientes actuales de la empresa.

e Identificar el trato que ofrecen los vendedores de la empresa GMF a sus
clientes actuales.

e Establecer la frecuencia de compra que tienen los clientes actuales.

¢ Identificar los gustos que tienen los clientes de la empresa GMF.

3.3 Tipos de investigacion

Investigacion Exploratoria.- el objetivo de esta investigacion es explorar o

examinar un problema o situacion para proporcionar conocimiento y entendimiento.

Se aplicd esta investigacion porque permitidé conocer que existe demanda en el
mercado de los equipos de audio y sonido.

También se ha podido determinar que existe competencia, pero sin embargo el
mercado es muy amplio y para la empresa GMF importadora no es un gran problema
esta competencia.

Investigacion Concluyente.- esta investigacion permitird conocer las
caracteristicas de los clientes actuales.

Se podra determinar las necesidades de los clientes actuales y evaluar el grado

de satisfaccion que brinda la empresa GMF importadora a estos.
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Investigacion descriptiva de disefio transversal individual.- se realizara un
censo a todos los clientes actuales de la empresa GMF importadora; el tiempo
estimado es de una semana.

Investigacion Descriptiva.-consiste en llegar a conocer las instituciones,
costumbres y actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las
actividades, objetos, procesos y personas; logrando asi la prediccion e identificacion
de las relaciones que existen entre dos o mas variables. (Deobold B. Van Dalen y

William J. Meyer).

Este tipo de investigacion nos ayudara a describir el perfil de los clientes y a
conocer cuales son los motivos de ser clientes de la empresa GMF importadora y que

es en lo que debemos mejorar como empresa.

3.4 Técnicas de investigacion

Investigacion Exploratoria.-Se realizd una entrevista porque por medio de

esta se puede aproximar a un objeto de estudio que se desconoce en cierto sentido.

De esta forma se pudo recoger e identificar antecedentes generales respecto a
la empresa y a los problemas que posee, sugerencias y aspectos a examinar de la

industria, ya que no han sido investigados anteriormente.

La entrevista que se realizo fue in situ al Sr. Carlos Galarza, propietario de la

empresa GMF importadora, ver ANEXO C.

Investigacion Concluyente: se realizard una encuesta; el tipo de encuestas

que se utilizardn son: telefonicas y personales (cara a cara).
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Se aplicara telefonica porque existen clientes dispersos en las diferentes
provincias a las que distribuye la empresa GMF importadora y es mas facil

localizarlos via telefonica.

A los clientes que se encuentra en la ciudad de Quito, se les aplicara entrevista

personal, ya que son més accesibles, por la ciudad donde se encuentran ubicados.
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3.4.1 Matriz de Planeamiento de Cuestionario

La matriz demuestra las variables segun los objetivos planteados.

Cuadro 3.1 Matriz de cuestionario

90

EMPRESA

NO

OBJETIVO VARIABLE GENERICA VARIABLE ESPECIFICA ESCALA PREGUNTA OPCIONES DE RESPUESTA HIPOTESIS
RAZON SOCIAL NOMINAL 1) RAZON SOCIAL ABIERTA |
Gerente
i 0,
CARGO NOMINAL | 2) CARGO DEL ENCUESTADO Asistente El 40% de los encuestados
Vendedor con gerentes.
Secretaria
ANOS EN EL MERCADO RAZON 3) ANOS EN EL MERCADO ABIERTA |
Determinar las
A cqracterl'stlcas de los Caracteristicas ) 4) NOMERO DE EMPLEADOS
clientes actuales de la NUMERO DE EMPLEADOS | NOMINAL QUE TRABAJAN EN LA ABIERTA | i,
empresa. EMPRESA
Quito
Latacunga
Ambato El 40% d ta
2 X 0 ae empresas estan
SECTOR EMPRESA NOMINAL | 5) UBICACION DE LA EMPRESA Riobamba ubicadas en Quito,
Santo Domingo
Guayaquil
Cuenca
S| o ;
SUCURSALES NOMINAL 6) TIENE SUCURSALES SU El Zomscsjecjgglreessas tiene
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OBJETIVO VARIABLE GENERICA VARIABLE ESPECIFICA ESCALA PREGUNTA OPCIONES DE RESPUESTA HIPOTESIS
Muy bueno
Identificar el trato que .
7) El comportamiento de los El 30% de los vendedores
ofrecen los vendedores COMPORTAMIENTO DE - -
de la empresa GMF a VENDEDORES LOS VENDEDORES NOMINAL vendedo_res de la empre.sa GMF Regular tienen un comportamiento
. importadora es: regular.
sus clientes actuales.
Malo
OBJETIVO VARIABLE GENERICA VARIABLE ESPECIFICA ESCALA PREGUNTA OPCIONES DE RESPUESTA HIPOTESIS

8) (Con qué frecuencia su empresa
FRECUENCIA FRECUENCIA DE COMPRA | NOMINAL | adquiere productos de la empresa
GMF importadora?
Establecer la frecuencia
de compra que tienen
los clientes actuales.

Cada quince dias

Mensualmente
Trimestralmente

Semestralmente

El 50% de los clientes
adquieren productos cada
tres meses.

importadora?

Anualmente
) VALOR MENSUAL 9) 4En promedio Indique el valor E1 60% de los vendedores
ADQUISICION DESTINADO A LA RAZON o ducfos ol empresa GMpF ABIERTA dan a conocer los productos
COMPRA P P solo por descripcion.
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OBJETIVO

Identificar los gustos
D | que tienen los clientes
de la empresa GMF.

VARIABLE GENERICA | VARIABLE ESPECIFICA ESCALA PREGUNTA OPCIONES DE RESPUESTA HIPOTESIS
. . Cajas amplificadas
PRODUCTOS nominaL | %‘ﬁ;’g’%”;;‘;fg;‘éfgayasf;'do Bajos EI 70% de los clientes
DEMANDADOS importadora GMF. Pede.stales compra cajas amplificadas.
PRODUCTOS Driver
11) ¢Que otro tipo de marcas o
NUEVOS PRODUCTOS NOMINAL | producto le gustaria que la empresa ABIERTA |
GMF importadora le ofreciera?
Precio
Calidad del producto .
12) ¢Por qué razon usted prefiere Tiempo deintrega rE]!igg:f I%i Iorsogti?;ssd e
PREFERENCIA PREFERENCIA NOMINAL | como proveedor a la empresa GMF P prog
: Modelos GMEF por la calidad del
importadora?
i L producto.
Asesoramiento técnico
Servicio-Atencion personalizada
13) ¢Con cuéntos proveedores de El 70% de los clientes tiene
PROVEEDORES PROVEEDORES NOMINAL | equipos de audio y sonido trabaja su ABIERTA al menos mas de tres
empresa? proveedores.
. . El 40% de los clientes
CRECIMIENTO DEL 14) ¢En qué porcentaje su empresa -
CRECIMIENTO CLIENTE RAZON aspira a crecer dentro de dos afios? ABIERTA aspira crec&;&)l menos un
Precio
Calidad del producto El 45% de los clientes
i afirman que la empresa
15) ¢Cuales son los aspectos o Tiempo de entrega . .
MEJORAMIENTO DE LA GMF importadora deberia
MEJORAMIENTO EMPRESA NOMINAL ifrar::tg;te;d%ur: La;gg?;ﬁaé%rl\:ﬁ quelos o mejorar el medio de
p Jorary Asesoramiento técnico informacion de los
Servicio-Atencion personalizada productos.
Medio de informacion
Internet
16) (A través de qué medio le Guia Telefénica Al 60% de los clientes les
MEDIOS DE MEDIOS DE NOMINAL gustaria encontrar informacion de ) gustaria tener informacion
INFORMACION INFORMACION los productos que ofrece GMF Catéalogos acerca de los productos por
importadora? Visita de promotores medio de catalogos.
Otros

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.




Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa 93
GMF Importadora

3.4.2 Cuestionario

El disefio del cuestionario se puede visualizar a continuacion:

Figura 3.1 Encuesta
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PREFERENCIAS

menos comprado?
Cajas amplificadas
Bajos

Pedestales

Driver

Instruccién: ordene del 1 al 4 los siguientes productos
10. ¢ Qué producto de audio y sonido compra mas su empresa a la importadora GMF. Siendo 1 el mas comprado y 4 el

11. ;Qué otro tipo de marcas o producto le gustaria que la empresa GMF importadora le ofreciera?

Precio

Calidad del producto

Tiempo de entrega

Modelos

Asesoramiento técnico
Servicio-Atencion personalizada

Instructivo: para la siguiente pregunta puede escoger una o varias alternativas
12. ¢ Por qué razén usted prefiere como proveedor a la empresa GMF importadora?

13. ¢ Con cuantos proveedores de equipos de audio y sonido trabaja su empresa?

14. ¢ En qué porcentaje su empresa aspira a crecer dentro de dos afios?

Precio

Calidad del producto

Tiempo de entrega

Modelos

Asesoramiento técnico
Servicio-Atencion personalizada

Internet

Catalogos

Visita de vendedores
Otros

Instructivo: para la siguiente pregunta puede escoger una o varias alternativas
15. ¢ Cudles son los aspectos o factores que la empresa GMF importadora deberia mejorar?

Instructivo: para la siguiente pregunta puede escoger una o varias alternativas
16. ¢ A través de que medio le gustaria encontrar informacién de los productos que ofrece GMF importadora?

Especifique

GRACIAS POR SU COLABORACION

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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3.4.3 Muestreo

Es la poblacion objetivo representada en elementos, unidades de muestreo,
extension y tiempo.

Para la empresa GMF importadora se realizard un censo de todos los clientes
que posee; esto se aplicara para determinar las causas por las que existe un
estancamiento en la ventas y asi establecer estrategias que mejoren la gestion
comercial de la empresa.

Universo = 57 clientes.

3.4.4 Manual del supervisor

Presentacion

Para la realizacion de las actividades de campo de la Encuesta realizada por:
Carla Galarza, egresada de la ESPE; se ha elaborado el presente MANUAL DE
INSTRUCCIONES, que deberéa seguir el Supervisor de las encuestas de campo quien
es la misma encuestadora, con el fin de disponer de un documento que sirva de
referencia y consulta para la correcta supervision en la aplicacion de técnicas y

procedimientos de la encuesta.

El manual contiene la estructura operativa del trabajo de campo,
procedimientos y normas para una eficiente supervision, las funciones y prohibiciones
de los Supervisores; asi como las instrucciones generales para el trabajo de campo y

control.

Por lo tanto, es importante que el Supervisor estudie detenidamente el presente
manual, lo lleve siempre consigo para hacer consultas sobre cualquier duda al
momento de la supervision de campo y pueda aplicar sistematicamente los mismos

criterios con todas las personas seleccionadas para aplicar la encuesta.
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Los Supervisores

Carla Galarza egresada de Ingenieria en mercadotecnia de la ESPE,
funcionaria de campo de la encuesta, quien tiene la responsabilidad, recopilar la
informacion eficientemente a todas y cada una de las personas seleccionadas en la

muestra.

Funciones del Supervisor

Receptar, revisar y ordenar los documentos y el material para el

diligenciamiento de la encuesta, de acuerdo a la carga de trabajo.

Conducir y supervisar el levantamiento de datos de la encuesta en el area de
trabajo asignada, conforme a las instrucciones facilitadas en los manuales y

documentos respectivos; garantizando la cobertura y calidad de la informacion

Recibir y revisar los formularios (encuestas) diligenciados durante el

levantamiento de la encuesta.

Cumplir con la programacion de entrega y recepcion de formularios al critico.

Mantener permanentemente informado sobre los aspectos técnicos y

disciplinarios, ademaés del levantamiento de la encuesta.

Presentar su informe y demas documentos administrativos que le competen, al

término de la ejecucion de cada una de las rondas de trabajo.

Mantener ordenados y bajo estricto control el material recibido y revisado.

Prohibiciones del supervisor

Abandonar el cargo de supervisor sin previo aviso a su jefe inmediato.
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Delegar sus funciones en otra persona ajena o no a la encuesta, salvo causa

justificada y con la aprobacion de su responsable.

Atemorizar a las personas o0 entablar discusiones sobre temas politicos,

religiosos o de cualquier indole.

Alterar intencionalmente o de forma maliciosa los datos registrados en los

formularios de la encuesta.

Revelar a terceras personas u otras entidades e instituciones ajenas a la
organizacion de la encuesta, los datos obtenidos por los encuestadores y asi como

mostrar los formularios diligenciados.

Abandonar su area de trabajo sin previa autorizacion del Jefe de Campo,

excepto cuando haya finalizado su trabajo o la zona se encuentre en riesgo o peligro.

Consumir bebidas alcoholicas o cualquier sustancia alucindgena, durante las

jornadas de trabajo de campo.
Materiales del Supervisor
El supervisor contara con los siguientes materiales para desarrollar su trabajo:

e Formatos de control
e Manual del supervisor

e Manual del encuestador
Instrucciones para el trabajo de campo
Las principales actividades que realizara el supervisor se detallan a continuacion:

Coordinacion con la autoridad
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Antes de iniciar el trabajo de campo en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE
(Sangolqui), la supervisora debe presentarse ante su supervisor: Ing. Javier Buenafio e

informar de los objetivos del estudio.

Ubicacion en campo

Esta actividad consistira en la correcta ubicacion, la direccion de cada uno de los
clientes dentro de la ciudad de Quito, y las llamadas telefénicas a los clientes que se
encuentran ubicados en las diferentes provincias, seran realizadas en el domicilio de

la supervisora.

Revision del formulario

La supervisora debe revisar el cuestionario antes de realizar las encuestas para
asegurarse de poseer el conocimiento suficiente para responder a todas las preguntas

gue puedan surgir en el desarrollo de la actividad.

Recopilacion de la informacion

La supervisora recopilara la informacion fisica del trabajo realizado por digitalizarlo y

realizar los informes pertinentes.

Manual del encuestador

Instructivo de encuesta

El presente instructivo tiene como objetivo detallar el procedimiento de llenado de las
encuestas para lo cual se debe seqguir al pie de la letra los planteamientos aqui

descritos para el correcto analisis de datos.
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Del llenado

El encuestador entregara el documento al encuestado para que este lo llene
personalmente con esferografico. Ademas el encuestador debe asesorar al encuestado
en el llenado del documento para lo cual siempre debe estar con junto a la persona que

va a ser investigada.

Las encuestas telefénicas seran llenadas por el mismo encuestador; las preguntas

deben ser claras para el encuestado.

Del numerado

Las encuestas seran numeradas manualmente por el encuestador designado una vez
terminado el proceso, es decir cuando todas estas estén llenas y debidamente
supervisadas. La numeracion debe ser llenada en el campo designado para este

propésito con esferografico azul.

El Encuestador

Es el operario de campo de la encuesta, a quien se confia la importante labor de llenar
las encuestas de manera adecuada, es decir recopilar la informacion eficientemente a

todas y cada una de las personas seleccionadas.

Funciones del encuestador

Receptar, la informacion obtenida de los encuestados.

Trabajar en sitio asignado.

Llenar las encuestas conforme a las instrucciones facilitadas en los manuales y

documentos respectivos; garantizando la cobertura y calidad de la informacion.
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Luego de llenar la encuesta revisar los formularios (encuestados) diligenciados

durante el levantamiento de la encuesta.

Cumplir con la programacién de entrega y recepcion de formularios.

Mantener permanentemente informando sobre los aspectos técnicos y disciplinarios,

ademas del levantamiento de la encuesta.

Mantener ordenados Yy bajo estricto control el material recibido y revisado.

Prohibiciones del Encuestador

Delegar sus funciones en otra persona ajena 0 no a la encuesta, salvo causa justificada

y con la aprobacion de su responsable.

Atemorizar a las personas o entablar discusiones sobre temas politicos, religiosos o de

cualquier indole

Alterar intencionalmente o de forma maliciosa los datos registrados en los formularios

de la encuesta.

Relevar a terceras personas u otras entidades e instituciones ajenas a la organizacion
de la encuesta, los datos obtenidos por los encuestadores; asi como mostrar 10s

formularios diligenciados, salvo requerimiento de la instancia superior.

Realizar otro tipo de actividades que no sean propias de su cargo

Abandonar su area de trabajo, excepto cuando haya finalizado su trabajo.

Consumir bebidas alcohdlicas o cualquier sustancia alucinégena, durante las jornadas

de trabajo de campo.



Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa

GMF Importadora

Materiales del Encuestador

El supervisor contara con los siguientes materiales para desarrollar su trabajo:

e Formulario (encuesta)
e Manual del encuestador

e Utiles de oficina

3.4.5 Codificacion

Se puede visualizar los cddigos asignados a cada variable en la siguiente tabla.

Tabla 3.1

Codificacion

PREGUNTA

OPCIONES DE RESPUESTA

CODIGO

1) Razén Social:

ABIERTA

2) Cargo de la persona encuestada:

Propietario

Gerente

Asistente

Vendedor

Secretaria

3) Afios que estd en el mercado la empresa

ABIERTA

4) Numero de empleados que tiene la empresa

ABIERTA

5) Ubicacidn de la empresa

Quito

Latacunga

Ambato

Riobamba

Santo Domingo

Guayaquil

Cuenca

Portoviejo

Salcedo

Vool NjJojul Al wlp Nl

Ibarra

iy
o

Puyo

[
[

Tulcan

[y
N

5.1 . Ubicacién sucursules

Ibarra

i

6) ¢ Tiene sucursales la empresa?

N

NO

7) éEl comportamiento de los vendedores de la empresa
GMF importadora es:

Muy bueno

Regular

Malo

WE NP NL P

8) éCon que frecuencia su empresa adquiere productos de
la empresa GMF importadora?

Cada quince dias

Mensualmente

Trimestralmente

Semestralmente

Anualmente
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9) éEn promedio indique el valor mensual que destina
para comprar productos de la empresa GMF importadora?

ABIERTA

12) éPor qué razén usted prefiere como proveedor a la
empresa GMF importadora?

Cajas amplificadas 1
10) éQue producto de audio y sonido compra mas su Bajos 2
empresa a la importadora GMF. Siendo 1 el mas
comprado y 4 el menos comprado? Pedestales 3
Driver 4
11) ¢Que otro tipo de marcas o producto le gustaria que la
empresa GMF importadora le ofreciera? ABIERTA |
Precio

Calidad del producto

Tiempo de entrega

Modelos

Asesoramiento técnico

Servicio-Atencion personalizada

13) éCon cuantos proveedores de equipos de audio y

15) ¢éCuales son los aspectos o factores que la empresa
GMF importadora deberia mejorar?

sonido trabaja su empresa? ABIERTA |} ...
14)¢ En que porcentaje su empresa aspira a crecer dentro
de dos afios? ABIERTA | ...
Precio

Calidad del producto

Tiempo de entrega

Modelos

Asesoramiento técnico

Servicio-Atencion personalizada

16)¢ A través de que medio le gustaria encontrar
informacioén de los productos que ofrece GMF
importadora?

Internet

Catalogos

Visita de vendedores

Otros

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

3.4.6 Depuracién de datos

Los resultados seran obtenidos a través del programa SPSS 17.0.
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3.4.7 Resultados

ANALISIS UNIVARIADO

CARGO DE LA PERSONA ENCUESTADA

Tabla 3.2 Cargo de la persona encuestada

Frequency Percent ValidPercent |CumulativePercent
Valid Propietario 48 84.2 84.2 84.2
Gerente 6 10.5 10.5 94.7
Vendedor 3 53 53 100.0

Total 57 100.0 100.0

Elaborado por Carla Galarza de SPSS 17.0, Diciembre 2012

Figura 3.1 Cargo de la persona encuestada

Cargo de la persona encuestada

W Propictario
Ecerente
Ovendecor

Elaborado por Carla Galarza de SPSS 17.0, Diciembre 2012
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INTERPRETACION

Un 84% de las personas encuestadas fueron los propietarios de las empresas.

ANOS QUE ESTA EN EL MERCADO LA EMPRESA

Tabla 3.3 Afios que esta en el mercado | empresa

N Valid

Missing

Mean

Mode

Std. Deviation

Variance

Minimum

Maximum

Sum

57

14.0702

15.00

5.75345

33.102

2.00

25.00

802.00

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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Figura 3.2 Afios que esta en el mercado la empresa

Histogram
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Std. Dev. =5.753
N =57
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Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
INTERPRETACION

El 25% de empresas lleva 15 afos en el mercado.
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NUMERO DE EMPLEADOS QUE TIENE LA EMPRESA

Tabla 3.4 NUimero de empleados que tiene la empresa

Valid

Missing

Mean

Mode

Std. Deviation

Variance

Minimum

Maximum

Sum

57

3.3684

3.00

1.45935

2.130

1.00

6.00

192.00

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.

Tabla 3.5 Frecuencias Nimero de empleados que tiene la empresa

Frequency Percent ValidPercent |CumulativePercent
Valid 1.00 4 7.0 7.0 7.0
2.00 14 24.6 24.6 316
3.00 16 28.1 28.1 59.6
4.00 10 175 175 77.2
5.00 6 105 10.5 87.7
6.00 7 12.3 12.3 100.0
Total 57 100.0 100.0

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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Figura 3.3 NUmero de empleados que tiene la empresa

Histogram

7 Mean =3.37
Std. Dev, =1 459
N =57

Frequency
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Niamero de empleados que tiene la empresa

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012,

INTERPRETACION

El 28% de las empresas tienen tres empleados.
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UBICACION DE LA EMPRESA

Tabla 3.6 Ubicacion de la empresa

Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa
GMF Importadora

Frequency Percent ValidPercent | CumulativePercent
Valid  Quito 29 50.9 50.9 50.9
Latacunga 4 7.0 7.0 57.9
Ambato 1 1.8 1.8 59.6
Riobamba 3 53 5.3 64.9
Santo Domingo 6 10.5 10.5 754
Portoviejo 2 35 35 78.9
Ibarra 5 8.8 8.8 87.7
Puyo 4 7.0 7.0 94.7
Tulcan 3 5.3 5.3 100.0
Total 57 100.0 100.0

Elaborado por Carla Galarza de SPSS 17.0, Diciembre 2012.
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Figura 3.4 Ubicacion de la empresa

Ubicacién de la empresa

W cuite

H Latacunga

O Ambato

M Richamba

[ santo Domingo
W Portoviejo
Oibarra

OPuyo

[ Tulcan

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012

INTERPRETACION

El 51% de las empresas se encuentran ubicadas en Quito.
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TIENE SUCURSALES LA EMPRESA

Tabla 3.7 Tiene sucursales la empresa

Frequency Percent ValidPercent |CumulativePercent
Valid Si 9 15.8 15.8 15.8]
No 48 84.2 84.2 100.0

Total 57 100.0 100.0

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Figura 3.5 Tiene sucursales la empresa

Tiene sucursales la empresa

Wsi
o

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION
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El 84% de las empresas no tienen sucursales.

ESPECIFIQUE EL NUMERO DE SUCURSALES

Tabla 3.8 NUmero de sucursales

N Valid 9I
Missing 48
Mean 5.6667
Mode 7.00
Std. Deviation 2.64575
Variance 7.000
Minimum 1.00
Maximum 7.00
Sum 51.00

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Tabla 3.9 Frecuencia niimero de sucursales

Frequency Percent ValidPercent |CumulativePercent
Valid 1.00 2 35 22.2 22.2
7.00 7 12.3 77.8 100.0
Total 9 15.8 100.0
Missing System 48 84.2
Total 57 100.0

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.



Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa

GMF Importadora

Figura 3.6 NUmero de sucursales

Histogram
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION
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EL 16% de las empresas son sucursales.

10.00

Iean =567
Stel. Dev. =2.646
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EL COMPORTAMIENTO DE LOS VENDEDORES DE LA EMPRESA GMF

IMPORTADORA ES:

Tabla 3.10 EI comportamiento de los vendedores de la empresa GMF importadora

es:
Frequency Percent ValidPercent |CumulativePercent
Valid Muy bueno 54 94.7 94.7 94.7
Regular 3 5.3 5.3 100.0}
Total 57 100.0 100.0

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Figura 3.7 Comportamiento de vendedores

El comportamiento de los vendedores de la empresa GMF importadora es:

Miiuy bueno
ERrReguiar

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

El 95% de las empresas afirman que el comportamiento de los vendedores es Muy

Bueno.
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¢CON QUE FRECUENCIA SU EMPRESA ADQUIERE PRODUCTOS DE LA

EMPRESA GMF IMPORTADORA?

Tabla 3.11 ;Con qué frecuencia su empresa adquiere productos de la empresa GMF importadora?

Frequency Percent ValidPercent |CumulativePercent
Valid Mensualmente 17 29.8 29.8 29.8
Trimestralmente 40 70.2 70.2 100.0;

Total 57 100.0 100.0

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Figura 3.8 Frecuencia de adquisicion de productos GMF.

Con qué frecuencia su empresa adquiere productos de la empresa GMF
importadora?

W Mensuzimente
[E Trimestralmente

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

El 70% de las empresas adquiere los productos de la empresa GMF
importadora trimestralmente, esto se da porque los contenedores se demoran en llegar

desde China alrededor de tres meses.
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EN PROMEDIO INDIQUE EL VALOR MONETARIO QUE DESTINA PARA
COMPRAR PRODUCTOS DE LA EMPRESA GMF IMPORTADORA:

Tabla 3.12 Valor monetario

N Valid 57
Missing 0] |
Mean 1619.2982
Mode 2000.00
Std. Deviation 673.06299)
Variance 453013.784
Minimum 500.00
Maximum 3000.00
Sum 92300.00

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Tabla 3.13 Frecuencias de valor monetario

Frequency Percent ValidPercent | CumulativePercent
Valid 500.00 5 8.8 8.8 8.8
600.00 3 5.3 53 14.0
1000.00 8 14.0 14.0 28.1
1500.00 15 26.3 26.3 54.4
2000.00 19 333 333 87.7
2500.00 3 5.3 53 93.0
3000.00 4 7.0 7.0 100.0
Total 57 100.0 100.0

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Figura 3.9 Valor monetario

Histogram
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En promedio indique el valor mensual que destina para
comprar productos de la empresa GMF importadora?

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

El 33% de las empresas destinan un valor monetario de $2000 para la compra de

productos de la empresa GMF importadora.



Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa 117
GMF Importadora

¢QUE PRODUCTOS DE AUDIO Y SONIDO COMPRA MAS SU EMPRESA A
LA IMPORTADORA GMF?

PREFERENCIA DE COMPRA 1

Tabla 3.14 Preferencia de compra 1

Responses
N Percent Percent of Cases
Preferencia Productos® PreferenciaCajasamplificadas 44 77.2% 77.2%
PreferenciasPedestales 10 17.5% 17.5%
PreferenciasDriver 3 5.3% 5.3%
° Total 57 100.0% 100.0%

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Figura 3.10 Preferencia de compra 1

PREFERENCIADE COMPRA 1
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M PreferenciaCajasamplificad
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M PreferenciasPedestales

i PreferenciasDriver

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

El 77% de las empresas adquiere en primer lugar cajas amplificadas.
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PREFERENCIA DE COMPRA 2

Tabla 3.15 Preferencia de compra 2.

Responses
N Percent Percent of Cases
Preferencia Producto® PreferenciaCajasamplificadas 9 15.8% 15.8%
PreferenciasBajos 6 10.5% 10.5%
PreferenciasPedestales 32 56.1% 56.1%
PreferenciasDriver 10 17.5% 17.5%
2 Total 57 100.0% 100.0%

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Figura 3.11 Preferencia de compra 2

PREFERENCIA DE COMPRA 2

H PreferenciaCajasamplifica
das
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u PreferenciasPedestales

H PreferenciasDriver

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

El 56% de las empresas adquiere en segundo lugar pedestales.
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PREFERENCIA DE COMPRA 3

Tabla 3.16 Preferencia de compra 3

Responses
N Percent Percent of Cases
Preferencia Producto? PreferenciaCajasamplificadas 3 5.3% 5.3%
PreferenciasBajos 24 42.1% 42.1%
PreferenciasPedestales 9 15.8% 15.8%
PreferenciasDriver 21 36.8% 36.8%
2 Total 57 100.0% 100.0%

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Figura 3.12 Preferencia de compra 3
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

El 42% de las empresas adquiere en tercer lugar bajos.
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PREFERENCIA DE COMPRA 4

Tabla 3.17 Preferencia de compra 4

Responses
N Percent Percent of Cases
Preferencia Productos® PreferenciaCajasamplificadas 1 1.8% 1.8%
PreferenciasBajos 27 47.4% 47.4%
PreferenciasPedestales 6 10.5% 10.5%
PreferenciasDriver 23 40.4% 40.4%
2 Total 57 100.0% 100.0%

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Figura 3.13 Preferencia de compra 4
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

El 47% de las empresas adquiere en cuarto lugar bajos.
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QUE OTRO TIPO DE MARCAS O PRODUCTOS LA GUSTARIA QUE LA

EMPRESA GMF IMPORTADORA LE OFRECIERA:

Tabla 3.18 Productos que le gustaria que ofreciera GMF

Responses
N Percent Percent of Cases

Otro Tipo de marcas, productos MarcaDenon 4 7.0% 12.9%
a ofrecer®

MarcaBeringer 2 3.5% 6.5%

MarcaJBL 2 3.5% 6.5%

MarcaShure 3 5.3% 9.7%

ProductolnstrumentosMusicales 12 21.1% 38.7%

ProductoMicr6fono 15 26.3% 48.4%

ProductoMelddicas 15 26.3% 48.4%

ProductoLuces 4 7.0% 12.9%
° Total 57 100.0% 183.9%

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Figura 3.14 Marcas y productos

MARCAS Y PRODUCTOS
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

Al 26% de las empresas les gustaria que la empresa GMF importadora les ofreciera

microfonos y melddicas.
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¢POR QUE RAZON USTED PREFIERE COMO PROVEEDOR A LA

EMPRESA GMF IMPORTADORA?

Tabla 3.19 Razon de preferencia de GMF

Responses
Percent Percent of Cases

Razon para preferir a GMF? PreferenciaPrecio 42 29.0% 73.7%

PreferenciaCalidad 21 14.5% 36.8%

PreferenciaTiempo 13 9.0% 22.8%

PreferenciaConfiabilidad 7 4.8% 12.3%

PreferenciaAsesoramientoTécni 2 1.4% 3.5%

co

PreferenciaAtencionPersonaliza 21 14.5% 36.8%

da

PreferenciaCrédito 39 26.9% 68.4%
N Total 145 100.0% 254.4%)

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Figura 3.15 Razon de preferencia a GMF
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

El 29% de las empresas prefieren a GMF importadora por su precio, seguida

del 27% de empresas que la prefieren por el crédito que ofrece.
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CON CUANTOS PROVEEDORES DE EQUIPOS DE AUDIO Y SONIDO

TRABAJA SU EMPRESA:

Tabla 3.20 NUmero de Proveedores

N Valid 57
Missing 0
Mean 9.2456
Mode 10.00
Std. Deviation 3.67074
Variance 13.474
Minimum 5.00
Maximum 20.00
Sum 527.00

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Tabla 3.21 Frecuencia Numero de proveedores

Frequency Percent ValidPercent | CumulativePercent
Valid 5.00 8 140 140 140
6.00 10 175 175 31.6
7.00 1 1.8 1.8 333
8.00 11 19.3 19.3 52.6
10.00 12 211 211 73.7
12.00 8 140 140 87.7
13.00 1 1.8 1.8 89.5
14.00 1 1.8 1.8 91.2
15.00 1 1.8 1.8 93.0
18.00 3 5.3 5.3 98.2
20.00 1 1.8 1.8 100.0
Total 57 100.0 100.0

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Figura 3.16 NUmero de proveedores
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

El 21% de las empresas trabajan con 10 proveedores.
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EN QUE PORCENTAJE SU EMPRESA ASPIRA CRECER DENTRO DE DOS

ANOS:

Tabla 3.22 Porcentaje de crecimiento

N

Valid

Missing

Mean

Mode

Std. Deviation
Variance
Minimum
Maximum

Sum

57

56.8421

50.00

19.19430

368.421

30.00

100.00

3240.00

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Tabla 3.23 Frecuencia Porcentaje de crecimiento

Frequency Percent ValidPercent |CumulativePercent
Valid  30.00 4 7.0 7.0 7.0
40.00 11 19.3 19.3 26.3
50.00 23 40.4 40.4 66.7
60.00 3 5.3 5.3 71.9
70.00 1 1.8 1.8 73.7
80.00 11 19.3 19.3 93.0
100.00 4 7.0 7.0 100.0
Total 57 100.0 100.0

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Figura 3.17 Porcentaje de crecimiento

Histogram
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

El 40% de las empresas aspiran crecer en un 50% dentro de dos afos.
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CUALES SON LOS FACTORES QUE LA EMPRESA GMF IMPORTADORA

DEBERIA MEJORAR:

Tabla 3.24 Factores a mejorar

Responses
N Percent Percent of Cases
Factores a mejorar en GMF? MejoraPrecio 2 2.4% 4.0%
MejoraCalidad 6 7.1% 12.0%
MejoraTiempo 31 36.9% 62.0%
MejoraProducto 8 9.5% 16.0%
MejoraAsesoramientoTécnico 13 15.5% 26.0%
MejoraAtencionPersonalizada 7 8.3% 14.0%
MejoraCrédito 16 19.0% 32.0%
MejoraConfiabilidad 1 1.2% 2.0%
° Total 84 100.0% 168.0%

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Figura 3.17 Factores a mejorar
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

El 37% de las empresas dicen que la empresa GMF importadora debe mejorar en el

tiempo de entrega de los productos.



Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa 132
GMF Importadora

A TRAVES DE QUE MEDIO LE GUSTARIA ENCONTRAR INFORMACION
DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECE LA EMPRESA GMF

IMPORTADORA:

Tabla 3.25 Medio de informacion

Responses
N Percent Percent of Cases
Medio que gustaria recibir Mediolnternet 25 24.5% 43.9%
informacion®
MedioCatalogos 24 23.5% 42.1%
MedioVisitaVendedores 53 52.0% 93.0%
Total 102 100.0% 178.9%

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Figura 3.18 Medios de informacion
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INTERPRETACION

El 52% de las empresas dicen que les gustaria encontrar informacion de los productos

que ofrece la empresa GMF importadora por medio de visita de los vendedores.
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ANALISIS BIVARIADO

UBICACION DE LA EMPRESA - TIENE SUCURSALES LA EMPRESA

Ho= No hay relacion entre variables

Hi= Si hay relacién entre variables

Tabla 3.26 Ubicacion de la empresa * Tiene sucursales la empresa

Tiene sucursales la empresa

Si No Total
Ubicacion de la empresa Quito 4 25 29
Latacunga 0 4 4
Ambato 1 0 1
Riobamba 0 3 3
Santo Domingo 2 4 6
Portoviejo 0 2 2
Ibarra 2 3 5
Puyo 0 4 4
Tulcan 0 3 3
Total 9 48 57

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Tabla 3.27 Chi-SquareTests Ubicacion de la empresa * Tiene sucursales la empresa

Asymp. Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 12.013° 8 151
Likelihood Ratio 12.085 8 147
Linear-by-Linear Association .008 1 .927
N of Valid Cases 57

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Figura 3.19 Ubicacidn de la empresa * Tiene sucursales la empresa
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

No hay relacién entre las variables entre ubicacion de la empresa — tiene sucursales la

empresa.
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EL COMPORTAMIENTO DE LOS VENDEDORES DE LA EMPRESA GMD
FRECUENCIA QUE LA EMPRESA ADQUIERE
PRODUCTOS DE LA EMPRESA GMF IMPOTADORA

IMPORTADORA -

Tabla 3.29 Comportamiento de vendedores — Frecuencia de adquisicion de productos

¢, Con qué frecuencia su empresa
adquiere productos de la empresa
GMF importadora?

Mensualmente | Trimestralmente Total
El comportamiento de los Muy bueno 14 40 54
vendedores de la empresa Regular 3 0
GMF importadora es:
Total 17 40 57

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Tabla 3.30 Chi-SquareTestsComportamiento de vendedores — Frecuencia de adquisicion de productos

Asymp. Sig. (2- Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square 7.451° .006

ContinuityCorrection” 4.332 .037

Likelihood Ratio 7.662 .006

Fisher'sExact Test .023 .023
Linear-by-Linear Association 7.320 .007

N of Valid Cases 57

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Figura 3.20 Comportamiento de vendedores — Frecuencia de adquisicion de productos

Bar Chart
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

No hay relacion entre las variables entre el comportamiento de los vendedores de la

empresa GMF importadora — frecuencia que la empresa adquiere productos de la
empresa GMF importadora.
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PREFERENCIA PRECIO - MEJORAR TIEMPO DE ENTREGA
Tabla 3.31 preferencia precio — mejorar tiempo de entrega
MejoraTiempo
Si No Total
PreferenciaPrecio Si 22 20 42
No 9 6 15
Total 31 26 57
Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
Tabla 3.32 Chi-SquareTestspreferencia precio — mejorar tiempo de entrega
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square .259% 1 .611
ContinuityCorrectionb .043 1 .836
Likelihood Ratio .260 1 .610
Fisher'sExact Test .765 .420]
Linear-by-Linear Association .254 1 .614
N of Valid Cases 57

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Figura 3.21 preferencia precio — mejorar tiempo de entrega
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

No hay relacion entre las variables preferencia precio — mejorar tiempo de entrega.
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MEJORAR LA CALIDAD - MEJORAR PRECIO
Tabla 3.33 Mejorar la calidad — Mejorar precio
MejoraPrecio
Si No Total
MejoraCalidad Si 0 6 6
No 2 49 51
Total 2 55 57
Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
Tabla 3.34 Chi-SquareTestsMejorar la calidad — Mejorar precio
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square 2442 .621
ContinuityCorrectionb .000 1.000
Likelihood Ratio .453 .501
Fisher'sExact Test 1.000 799
Linear-by-Linear Association .240 .625
N of Valid Cases 57
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Figura 3.21 Mejorar la calidad — Mejorar precio
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INTERPRETACION

No hay relacion entre las variables entre mejorar la calidad — mejorar precio.
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MEJORAR PRECIO - MEJORAR CREDITO
Tabla 3.35 Mejorar precio — mejorar crédito
MejoraCrédito
Si No Total
MejoraPrecio Si 0 2 2
No 16 39 55
Total 16 41 57
Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
Tabla 3.36 Chi-SquareTestsMejorar precio — mejorar crédito
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square .809% .368
ContinuityCorrectionb .010 .922
Likelihood Ratio 1.346 .246
Fisher'sExact Test 1.000 .514
Linear-by-Linear Association .795 .373
N of Valid Cases 57

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Figura 3.22 Mejorar precio — mejorar crédito
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
INTERPRETACION

No hay relacion entre las variables mejorar precio — mejorar crédito.
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MEJORAR CALIDAD - MEJORAR CONFIABILIDAD
Tabla 3.37 Mejorar calidad — Mejorar confiabilidad
MejoraConfiabilidad
Si No Total
MejoraCalidad Si 0 6 6
No 1 50 51
Total 1 56 57
Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
Tabla 3.38 Chi-SquareTestsMejorar calidad — Mejorar confiabilidad
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square 120 .729
ContinuityCorrectionb .000 1.000
Likelihood Ratio .225 .636
Fisher'sExact Test 1.000 .895
Linear-by-Linear Association .118 732
N of Valid Cases 57

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.




Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa
GMF Importadora

Figura 3.23 Mejorar calidad — Mejorar confiabilidad
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION

No hay relacion entre mejorar calidad — mejorar confiabilidad.
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UBICACION DE LA EMPRESA - MEDIO DE INTERNET

Tabla 3.39 ubicacién de la empresa — medio de internet

Mediolnternet

Si No Total
Ubicacién de la empresa Quito 15 14 29
Latacunga 4 0 4
Ambato 0 1 1
Riobamba 0 3 3
Santo Domingo 1 5 6
Portoviejo 0 2 2
Ibarra 5 0 5
Puyo 0 4 4
Tulcan 0 3 3
Total 25 32 57

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Tabla 3.40 Chi-SquareTestsubicacion de la empresa — medio de internet

Asymp. Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 24.207° 8 .002
Likelihood Ratio 32.582 8 .000
Linear-by-Linear Association 2.185 1 .139]
N of Valid Cases 57

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Se acepta Hi GS=0,002
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Figura 3.23 ubicacion de la empresa — medio de internet
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
INTERPRETACION

Al aceptar Hi, existe relacion entre ubicacién de la empresa — medio de internet.
Como se puede observar en las tablas y los gréaficos a la mitad de las empresas

ubicadas en Quito les gustaria recibir informacion por medio del internet.
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UBICACION DE LA EMPRESA - MEDIO CATALOGOS

Tabla 3.41 Ubicacion de la empresa — medio catalogos

MedioCatéalogos

Si No Total
Ubicacion de la empresa Quito 13 16 29
Latacunga 0 4 4
Ambato 1 0 1
Riobamba 3 0 3
Santo Domingo 5 1 6
Portoviejo 2 0 2
Ibarra 0 5 5
Puyo 0 4 4
Tulcan 0 3 3
Total 24 33 57
Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Tabla 3.42 Chi-SquareTestsUbicacién de la empresa — medio catalogos

Asymp. Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 24.158% 8 .002
Likelihood Ratio 32.293 8 .000]
Linear-by-Linear Association 3.324 1 .068
N of Valid Cases 57

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Se acepta Hi GS=0,002

Figura 3.24 Ubicacion de la empresa — medio catalogos
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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INTERPRETACION

Al aceptar Hi, existe relacion entre ubicacion de la empresa — medio catalogos.

UBICACION DE LA EMPRESA - MEDIO VISITA VENDEDORES

Tabla 3.43 ubicacion de la empresa — medio visita vendedores

MedioVisitaVendedores
Si No Total
Ubicacion de la empresa Quito 25 4 29
Latacunga 4 0 4
Ambato 1 0 1
Riobamba 3 0 3
Santo Domingo 6 0 6
Portoviejo 2 0 2
Ibarra 5 0 5
Puyo 4 0 4
Tulcan 3 0 3
Total 53 4 57

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.
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Tabla 3.44 Chi-SquareTestsubicacion de la empresa — medio visita vendedores

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 4.154? 8 .843
Likelihood Ratio 5.698 8 .681
Linear-by-Linear Association 2.453 1 117
N of Valid Cases 57

Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

Figura 3.24 ubicacion de la empresa — medio visita vendedores
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Elaborado por Carla Galarza de SPPS 17.0, Diciembre 2012.

INTERPRETACION: No hay relacion entre las variables ubicacion de la empresa —

medio visita vendedores.
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Tabla 3.45 Tabla Resumen de Investigacién de Mercados

151

DETALLE HALLAZGO (%) ESTRATEGIA AREA
N duct | Micréfono 26,3
Uevos productos que e Melédicas 26,3 Ampliar la longitud de productos de GMF
cliente desea que GMF - : . .
ofrezca Instrumentos musicales 21,1 Importadora, para satisfacer la necesidad de Operativa
Luces 7 los clientes.
Factores a mejorar Producto 9,5
. . Fijacion de precio por costos para controlar
Razon de preferencia . - - . .
GMF Precio 29 el margen de ganancia y mant(_ener precios Financiera
preferenciales por los clientes
Factor de preferencia Asesoramiento Técnico 15,5 Relaciones publicas
Medio de informacion Internet 24,5 Correo directo
Medio de informacién Catélogo 23,5 Catéalogo Marketing
Razon déf/lrgferenma Calidad 145 Identidad corporativa
Razén de preferencia . . o
GMF Atencidn personalizada 145 Script ﬁegi?g:izeﬂfoy
Factores a mejorar Atencion personalizada 8,3
Razén de preferencia . - o . .
z GIE)/IF ' Asesoramiento Técnico 14 Capacitacion para mejoramiento del Aorendizaie
- - — conocimiento del vendedor en material prendizaje y
Factor de preferencia Asesoramiento Técnico 15,5 técnico crecimiento
Medio de informacion Visita de vendedores 52 '
Quito 50,9
Santo Domingo 10,5
Ibarra 8,8
Puyo 7 Disefio de Espacios geogréaficos para
S . - Interna
Ubicacién de empresa Latacunga 7 vendedores con nimero equitativo de
- . (Procesos)
Riobamba 5,3 clientes de GMF.
Tulcén 53
Portoviejo 3,5
Ambato 1,8

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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CAPITULO IV MEDICION DEL MERCADO
4.1 Potencial del mercado total

4.1.1 Analisis de mercado potencial

Los valores obtenidos de las importaciones de equipos de audio en el Ecuador, fueron
recopilados de la pagina del Banco Central del Ecuador, en el cédigo NANDINA,; la
cual esta basada en el Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de

Mercancias. (http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000767)

Tabla 4.1 Importacidn de equipos eléctricos para amplificacion de sonido

Enero 19 de 2012

ElBanco Central Estadistica Mercados Fin: Senicios Bancarios Publicaciones de Banca Central
Numismética Bibliotecas Comunicacion y Medios Certificacién Electrénica Comercio Exterior

(Toncladas y miles de dolares)

Desde (saza/mm): | 201104 HHasta (asaa/mm): | 20414 "

Importaciones = | HSubpartida Nandina: 8518500000

Tipa:
SUBPARTIDA % | TOTAL FOB - GRAFICO
e DESCRIPCION NANDINA PAIS |TONELADAS FOB-DOLAR|CIF-DoLAR| "' P o PO COLUMNA
5518500000 ||EQUPOS ELECTRICOS PARA AMPLFICACIGN DE SONIDO][CHINA atel| ter23d[ 20157 4842 |2, B CHINA
W ESTADOS UN
‘ Ei&t’gs 3909 106120 120524 3003 |2 I PANAMA
— W HONGKONG
[Panans 2213 e 42 1031y 50 I COSTATICA
JHonc kong 2297 168.34 17765 4.36) W ITALIA
— 1000 B ALEMANIA
JcosTarica 0.96) B0.55 8483 209 [-pp—
lzana 163 59.36] 6097 154)| so0 I ESPANA
B TaIwAN FO
[ALENANA 1.70 [ 6.3 116
[ b W JAFON
[COREA (SUR). c o - : [ FRANCIA
‘ ePUELCa O 462 233 2529 0.5
—_— ESCOJA OTRO TIPO DE GRAFICO:
[Espana 0.66] 1577 1830 041

Adaptado por el autor de BCE, 2011.
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Tabla 4.2 Importacion de equipos eléctricos para amplificacion de sonido (2)

% | TOTAL FOB -
DESCRIPCION NANDINA PAIS  (TONEL - - poL .#
[ps12s00000  |[EQuros ELECTRICOS PaRA AMPLFICACION D SONDO|[chmia 89,65 598.40] 842 69 45,78
|[EsTan0s ungos| 36.88) 55617 584.41 43.48)
|moonesie 57 3854 zse 508
= 159 2681 383 23
|lpatiams 151 2028 2061 1.59]
J[BERD uHDO 0.80] 13,00 1365 1.02)
| 028 o ew 050
[Cowousw 0.30] 581 663 0.4
HONG KONG 0.2¢ 308 202 0.3
[T ase 0.43 256 283 0.20
Be pouacce 0.8 141 141 o
[ome 0.3 0.0 108 0.08
= 036 03¢ 0.39 0.03
[ERasL 0.06 0.28) 034 0.03
| 0.1 027 0.38) 0.03
|[canana 510, 020 = 0
[y 0.04] (XD 0.18 0.01
| Ty 0.10] 0.08] 018, 0.01
J[ouaTenaLe 0,16, 0.0 0.15] 001
| M&M&m 00§ 007 012 001
ICOREA (SUR),
|EEE Y 005 0.0¢ 007, 001
|[vEnezuELs 0.03] 0.07 0,06 0.01
[cosTamca 001 0.3 0.04 001
HOLANDA PAISES]
] PP 002 0.2 003 0.1
|[Eseana .00 002 002 001
TOTAL
ZEneRALs ” moss|  Laean| 136234 10000,

TABLA 2007 Desde: 2007/01

Hasta: 2007/12

Adaptado por el autor de BCE, 2011.

Tabla 4.3 Importacion de equipos eléctricos para amplificacion de sonido (3)

et DESCRIPCION NANDINA ” PAIS ||'rn|a.n|n: - CIF - KT ross
8518500000 |[EQUIPDS ELECTRICOS PARA ANPLIFICACION DE SONDO][ESTAD0S UNDOS][ s30l 143383 119056 4561
coma 11667 s2192  871.40 33.08

|| T 12,93 206.59) 21012 831

| 0.81 1370 122.85 4.58

|[HONG Kong 14.18 34.02 93.87 3.3

| % 0.2 3097 3174 129

J[Remio unpo 0.1 2381 2468 096

|[moonEss 278 2263 2458 0.52]

|lcosTa Rica 0.29 2004 2112 0.1

[ 1.34 1589 17.00 0.64

|[coLomB 0.1 7.09] 764 0.29

[eree 0.04 2.10) 211 0.09

|E= 0.86] 171 2.0 0.07]

|[orianarca 0.01 0.89 0.93) 0.04]

| e 0.08 043 0.45] 0.02

[[rans 0.07] 0.42 0.48] 0.02]

||n_—y§ RALIK 0.14 01 020 0.01

=T 0.10] 0.10] 0.12 0.01

;&.LQ.&! = 001 003 0.03 001

|[Espana 0.01 0.02 0.03) 0.01

ToTAL N | 213.71) 2.486.24 2.621.82 100.00

TABLA 2008 Desde: 2008/01

Hasta: 2008/12

Adaptado por el autor de BCE, 2011.
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Tabla 4.4 Importacién de equipos eléctricos para amplificacion de sonido (4)

STPATA DESCRIPCION NANDINA || PAIS |Tom4 FOB - DOLAR ct-ml.ml ITOTAL o8

BE18500000 EQUIPOS ELECTRICOS PARA AMPLFICACIIN DE SONIZ!-II)|IE’%i 423 1.051.08 1.068.10 4218

] | T 76.08 57917 60962 23.25)

|y 33.01 453.49) 461.25 18.20]

| [honG Kong 1270, 141.01 147 65 5.66]

| 1,69 6262 63.74 2.52]

[RERicuNEG | 128 7.1 38.40 1.50

||NE|A EE] 3048 33.38 1.23

|[cosTa RICA 0.25] 26,16 27.40 1.05]

M 347 2442 2634 0.88

[VET Han 259, 2191 234 0.88

ALEMANE 016 17.72 1825 0.72]

167 14.08 1515 0.57

2o 0.30) 9.87| 1274 0.40)

| |[mawis | 025 7.97| 9.70 0.32|

| |lcoLomewn 0.07] 5.60] .08 023

|[Espana 0.04 4.51] 468 0.18

[rananme 0.08 1.98][ 2.03] 0.08|

[mEXKCO 0.04 1.48][ 1.7¢ 0.08]

[eianaRca 0.02] 0.87| 1.08 0.04]

Tanan 001 0.26 029 n.on!

ENERAL: 193.14 240084 260192 mn.wJI

TABLA 2009 Desde: 2009/01 Hasta: 2009/12
Adaptado por el autor de BCE, 2011.
Tabla 4.5 Importacion de equipos eléctricos para amplificacion de sonido (5)
SUBPARTIDA % | TOTAL FOB -
e DESCRIPCION NANDINA PAIS TONELADAS||FOB - DOLAR|[CIF - noun” T
8518500000  ||EQUIPOS ELECTRICOS PARA AMPLIFICACION DE SONDO % s2.89 1,288.74 1,342.33” 37.94
I [[chma [ 1500 100884[  1.008.34] 39.64)
PANANMA 2978 45589 463.51|| 13.42]
HONG KONG 4772 294.02 320.19|| 866
[coztamica 1.07 11271 117.20]| 3.32
| I |[rEmo unpo ]| 5.03) 43.99]| 57.21| 1.45]
[[12PoN 1.1 4405 2952 1.30
|[acEmanA 0.92 31.25 32.81 0.92
OREA (SUR)
1 EEE] o oo =
COLOMBIA 0.24] 26.85 28.54 0.80)
INDONESIA 2.1g 2373 2530 0.70
[[mave 0.9g| 2229 2441 0.66
TANAN

| H Er R R o4
|[BELGICA 0.01] 0.24 0.25|| .01
L‘éz:kAL | 29818‘ 3,307.30 3,602.44” 100,00/

TABLA 2010Desde: 2010/01
Adaptado por el autor de BCE, 2011.

Hasta: 2010/12
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Tabla 4.6 Importacion de equipos eléctricos para amplificacion de sonido (6)

SUBPARTIDA % | TOTAL FOB -
HANDINA DESCRIPCION NANDINA PAIS  |TONELADAS||FOB - DOLAR||CIF - DOLAR DOLAR
[s512s00000  |[EQUIPDS ELECTRICOS PARA AMPLIFICACION DE SONIDO[CHINA I 34161 187233 201571 43.42]

ESTADOS

NDOS 3908 118120 120524 30.03
[ I |[Panama I 2218 39835 40522 10.31|

HONG KONG 22.92 168.36) 177.65 4.36

COSTARICA 0.9 80.55] 34.83 2.09
[ I |ImaLs I 0.63| 50.34)| 50.57]| 1.54]

ALEMANIA 1.70 44.73) 46.33 1.16

COREA (SUR}

REPUBLICA DE 462 22.33 25.28 0.58

ESPANA 0.66 15.73 16.30 0.41

TAIVAN

FORMDSA 0.44 13.49 13.76 0.35
| I |[12FoN I 0.13| 12.91]| 14,28 0.34
| I |[FRANCIA I 0.08][ 8.89| 9.04| 0.23
[ I |[coLombla | 0.08]| .84 5.28)| 0.23]

LUXEMBURGO 0.0 0.25) 0.38 0.01

BELGICA 0.0 011 0.13 0.01
TOTAL
|GEHERAL: H H H 435.0'BH Mﬁ??ﬁﬁH 4,(]34.51H 1.00.00‘

TABLA 2011 Desde: 2010/01 Hasta: 2010/12

Adaptado por el autor de BCE, 2011.

Tabla 4.7 Cuadros del crecimiento anual de importaciones de Equipos de Audio y Sonido

Periodo (2007 - 2011)

Importaciones Anuales de Audio y

Sonido (2007 - 2011)
B Importacione s anuale s MForcentaje de Crecimiento Anual

3.867.360
3.397.300
2486.240 2.491.840
79.400
32% o

2007 2008 2009 2010 2011

Adaptado por el autor de BCE, 2011.




Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa 156
GMF Importadora

Tabla 4.8 Variacion anual de importaciones

Variacion anual de importaciones ()

WDiferenciaendalares  @valor importacion

3.867.360

3.387.300

2.481.840

1.279.400

1.206.34

2007 2008 2009 2010 2011

Adaptado por el autor de BCE, 2011.

El volumen total monetario de importaciones de equipos de audio en el

Ecuador, en el afio 2011 es de: $3’867.360 precio FOB.

4.1.2 Mercado Actual Total

Volumen Global (monetario) de importaciones de equipos de audio = $ 3’867.360
Volumen de ventas anuales = 193514,78

Porcentaje de importaciones en el mercado = 5.0037%

4.3 Prono6sticos de ventas

El prondstico de ventas de la empresa GMF importadora serd calculado a

través de una regresion entre ventas segun los afios.
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Para disefiar una formula de regresion es necesario conocer primeramente el

coeficiente de correlacion que determinara con la formula:

- n (SXY) — (ZX)(EY)
@) - Gr) - )

Donde:

r es el coeficiente de correlacion que debe resultar entre -1 y +1.

+1 Relacion directamente proporcional Intensidad fuerte

-1 Relacion Inversamente proporcional Intensidad fuerte

0 No hay fuerza ni intensidad entre las dos variables

X: Variable independiente

Y: Variable dependiente

N

re: coeficiente de determinacion que indica el porcentaje de variacion de

una variable respecto a otra.

Y para determinar la regresion (asociacion para proyeccion) se utilizara la

ecuacion:

Y =a+bx

X: Anos

Y: Ventas
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Donde la ecuacién de regresion se formula:

Y =a+bX

_ n(5x) = (EDEY)
n (TX%)- (3X)?

a = es el corte en el eje vertical, cuando la variable independiente es cero la

dependiente es igual al valor de a.

b = es la variacion que existe al incrementar o disminuir una unidad en la

variable independiente.

Tabla 4.9 Calculo de coeficiente de correlacion

Observaciones X Y XY X cuadrado Y cuadrado
1 1 117442,9879 117442,9879 1 13792855411
2 2 147849,2967 295698,5933 4 21859414520
3 3 172350,9521 517052,8564 9 29704850696
4 4 180542,592 722170,3679 16 32595627516
5 5 193514,7864 967573,9319 25 37447972545
Sumatoria 15 811700,615 2619938,737 55 1,35401E+11
coeficiente de correlacion 0,970257
Coeficiente de determinacion 0,94139792
b (regresion) 18483,68922
a 106889,0553
media de X 3
media de Y 162340,123

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.

El coeficiente de correlacion es 0,97, lo que indica una fuerza de asociacion
fuerte entre las ventas y los afios. Por lo que se formula la siguiente ecuacion de

regresion:

Y=18483,68+106889,05X
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Tabla 4.10 Proyeccion de ventas GMF

Observaciones X Y Y’
2007 1 $125.372,74 | $117.442,99
2008 2 $143.856,43 | $147.849,30
2009 3 $162.340,12 | $172.350,95
2010 4 $180.823,81 | $180.542,59
2011 5 $199.307,50 | $193.514,79
2012 6 $217.791,19 | $215.779,91
2013 7 $236.274,88 | $ 240.606,79
2014 8 $254.758,57 | $268.290,15
2015 9 $273.242,26 | $299.158,67
2016 10 $291.725,95 | $333.578,80

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.

Figura 4.1 Proyeccion de ventas con férmula de regresion

$200.000,00
$180.000,00
$ 160.000,00
$ 140.000,00
$120.000,00
$ 100.000,00
$ 80.000,00
$ 60.000,00
$ 40.000,00
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-
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_/' —m—Y
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Elaborado por Carla Galarza, diciembre 2011.
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CAPITULO V PLANIFICACION ESTRATEGICA

5.1Definicién del Negocio
Negocio Real

¢, Cudl Es el Negocio?
Realizar importaciones de Audio y sonido, entregando a nuestros clientes los

mejores productos en el mercado, satisfaciendo la necesidad de diversion existente,
garantizamos el funcionamiento Optimo de los equipos, y brindamos uno de los
mejores precios del mercado.

Negocio Potencial

¢, Cual sera el negocio futuro?

GMF Importadora busca el posicionamiento del mercado tanto local como
nacional, puesto que queremos llegar a ser uno de los principales distribuidores de
Audio y Sonido que realicen sus actividades en el Ecuador.

Negocio Futuro
¢ Cual deberia ser el negocio?

Nuestro negocio de Importaciones de audio y sonido debera garantizar la
calidad de los productos que entregamos, por otra parte contamos con una bodega
adecuada a los requerimientos de los equipos para mantenerlos en perfectas
condiciones, logrando la satisfaccion de los clientes de obtener productos de optima

calidad, al menor tiempo posible y con excelentes precios.
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Cuadro 5.1 Definicién del negocio

Definicion del

Negocio

Realizamos importaciones de Equipos de Audio y sonido, buscando el
posicionamiento tanto local como nacional, para ser uno de los
principales distribuidores en el Ecuador en el giro del negocio,

entregando a nuestros clientes los mejores productos en el mercado,
satisfaciendo la necesidad de diversion existente, garantizando el
funcionamiento 6ptimo de los equipos, y la calidad de los productos que
entregamos, para nuestras actividades comerciales contamos con una
bodega adecuada a los requerimientos de los equipos para mantenerlos
en perfectas condiciones, generando el menor tiempo de respuesta

posible y con excelentes precios y créditos.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.

5.2 Propuesta de valores y principios empresariales

5.2.1 Principios Institucionales

PROPUESTA:

La entidad orienta sus esfuerzos hacia el fortalecimiento de conductas que

accedan al trabajador a que se pueda hacer cargo de su propia situacion historica, de

asumir los compromisos y las responsabilidades que tiene frente a su comunidad.

Es precisamente, en cumplimiento de este compromiso empresarial, por lo que

“GMF importadora” promueve la creacion, el desarrollo y la adaptacion del trabajo

en beneficio del crecimiento humano, del respeto a las libertades de conciencia y de

opinion orientadas por las exigencias de criterios éticos que se traducen en una real

convivencia empresarial que se fundamenta, ademas, en los siguientes principios:

v TRABAJO EN EQUIPO: Esta condicion de ser solidario lo convierte en

un ser amigable, preparado para construir el desarrollo de lo humano.
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v PUNTUALIDAD EN LA ENTREGA DEL SERVICIO: Conscientes
de las ocupaciones y tiempos de sus clientes.

v CAPACITACION Y MEJORAMIENTO CONTINUO: EI hombre es
el sujeto de la historia y su caracteristica es la capacidad de crear, trascender
y sobreponerse a su estado de naturaleza.

v PRIORIZAR AL CLIENTE: Un cliente satisfecho es el mejor recurso o
manera de vender un producto.

Principio Organizacional
v ACTUALIZACION TECNOLOGICA: la empresa siempre procurara

adquirir productos y marcas de la mejor y Gltima tecnologia

5.2.2 VValores Institucionales

PROPUESTA:

GMF importadora, se ha propuesto reforzar sobre la practica cotidiana de
ciertos valores, los cuales constituyen los principios de vida que guiaran nuestras
acciones. El proposito de hacerlos explicitos es ayudar a comprender cuales son los
requerimientos que presenta la convivencia, cual es la creencia fundamental que los
sustenta y cudles estandares deberan tener cada una de las personas que conforma
“GMF importadora”, para con su discernimiento, guiar su conducta y tomar
decisiones coherentes con estas normas trascendentales.

v PUNTUALIDAD: Para que el cliente se sienta complacido en su tiempo.

v RESPONSABILIDAD: En el desarrollo de las operaciones, asi todo sera

transparente.

v' CREATIVIDAD: En el gestionar de la empresa mediante una colaboracién

activa de todos los miembros de la entidad.
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Valor Institucional
v LEALTAD: En nuestro producto, para que el cliente esté seguro de
adquirirlo sin preocupaciones, ademas de ser leales con el cliente con la

confianza que brindamos.

5.3 Visién

Cuadro 5.2 Vision
FACTORES CLAVE PARAMETROS DEFINICION VISION 2015
Posicion en el Lider, Seguidora, Lider
mercado Retadora
. Mediano y Largo o
Tiempo plazo 3 afios
Ambito del mercado Definicion del Ser marca lider en el mercado de

negocio del mercado

Clientes distribuidores nacionales

Productos o servicios

Definicién del
negocio — Necesidad

Equipos de audio y sonido

Valores

Definidos

Lealtad

Principios

Definidos

Actualizacion Tecnolégica

importacion de equipos de audio y
sonido, abarcando a clientes
distribuidores minoristas nacionales,
satisfaciendo sus necesidades,
basada en valores de lealtad,
trabajando bajo el principio de
actualizacion tecnologica.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.

5.4 Mision

Cuadro 5.3 Misién

FACTOR CLAVE PARAMETROS DEFINICION MISION
Naturaleza del Finalidad de la Desarrollo de la industria
negocio Industria tecnolégica de audio y sonido
Definicion del Vendemos equipos de audio y GMF Importadora es una empresa

Razon para existir

negocio — Necesidad

sonido

Mercado al que sirve

Definicion del
negocio del mercado

Importamos equipos de audio y
sonido para distribuidores
nacionales

ecuatoriana dedicada a la
distribucion de equipos de audio y
sonido importados, diferenciados en
el mercado por su alto estandar,
confianza y su plazo de crédito
extendido, trabajando con un

Caracteristicas Definicién del Equipos de alto estandar y personal especializado y con altos
generales de los negocio - Ventaja confianza con plazo de crédito conocimientos de la tecnologia para
productos o servicios competitiva diferenciado satisfacer las necesidades de clientes
Posicion deseada en Vision Marca lider distribuidores minoristas del
el mercado mercado nacional.
Valores y Principios Definidos Lealtad y Actualizacion

Tecnolbgica

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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5.5 Objetivos y estrategias mediante el uso del cuadro de mando

integral

5.5.1 Obijetivos estratégicos

5.5.1.1 Definicion de Objetivos Estratégicos

Cuadro 5.4 Definicidn de Objetivos Estratégicos

N° EJES CONCLUSIONES

Optimizar la gestion financiera de GMF importadora, con la
finalidad de maximizar la utilidad y tiempo de respuesta en sus
operaciones, eliminando de esta manera todas las posibles
demoras tanto internas como externas de la organizacion.

1 | Gestién Financiera

Desarrollar un manual de funciones que permita distribuir
. adecuadamente las funciones que debe cumplir cada empleado
Gestion de . . ) .
2 RRH.H en las diferentes areas designadas, evitando de esta manera la
ST sobrecarga de responsabilidades y de trabajo a los
colaboradores.

Crear estrategias que minimicen el efecto de los competidores,
3 Competencia que podrian restar a la empresa participacion en el mercado, en
base a un sistema de mercadotecnia y de gestidn de clientes.

Diseniar estrategias de mercadotecnia, que permitan definir la

Sistema de cartera de prodyctos, idep'_[ificando Ia§ necesidades de los

4 Mercadotecnia cllentgs, estableciendo politicas d(_a precios en base a costos y
promocionando a la empresa GMF importadora, permitiendo asi

avaluar la satisfaccion de los clientes.

Perfeccionar la comunicacién organizacional tanto interna como
externamente a través de un sistema de informacion, para
garantizar que los integrantes de la empresa se encuentren

totalmente informados de las diferentes actividades,
resoluciones, disposiciones, procesos, etc. Facilitando asi la
toma de decisiones en el momento que sea necesario.

5 Comunicacion

Fidelizar y afianzar relaciones con los clientes mediante la
creacion de una base de datos que facilite a la empresa GMF
importadora mantenerse al tanto de los clientes principales,
personalizando de esta manera el servicio que oferta la empresa.

6 | Gestion de clientes

Disefiar y coordinar rutas que ayuden a una mejor distribucion

7 Logistica i !
de las mercaderia a los diferentes puntos de entrega.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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5.5.1.2 Pre-Objetivos Estratégicos

Cuadro 5.5 Pre-Objetivos Estratégicos

‘ 165

~ TIEMPO
FACTOR ESPECIFICO MEDIBLE ASIGNABLE RECURSOS -
EJECUCION
Optimizar la gestion financiera de GMF importadora, Ingresos Proceso Gestion Tecnolégico
con la finalidad de maximizar la utilidad y tiempo de o
Gesti6n Financiera respuesta en sus operaciones, eliminando de esta Gastos Estratégica Humano 1 afo
manera totdas las posibles dernorés ta.r,ﬂo interna como Erae
externas de la organizacion. Presupuestos Proceso Financiero
. - Tecnolégico
Desarrollar un manual de funciones que permita Indice de productividad Y
5 dlstnbu_lr adecuadamente las funcpnes querdebe ) I 2 afios
Getion de Talento Humano cumplir cada empleado en las diferentes areas Proceso estrategico
designadas, evitando de esta manera la sobrecarga de Financiero
responsabilidades y de trabajo a los colaboradores. | Indice de compromiso
Material
Crear estrategias que minimicen el efecto de los . .
Competencia competidores, que podrian restar a la empresa . Proceso de -I\{Iarketlng y Tecnoldgico
pe articipacion en el mercado, en base a un sistema de Pasicionamiento Servicioal Humano lafio
mercadotecnia y de gestion de clientes. en el mercado Cliente Financiero
Disefiar estrategias de mercadotecnia, que permitan | Crecimiento del mercado| Proceso de Marketing y Tecrologico
definir la cartera de productos, identificando las . .
necesidades de los clientes, estableciendo politicas de SERLoalIEn fi
Sistema de Mercadotecnia - ' ; Humano 2 afios
precios en base a costos y promocionando a la
empresa GMF importadora, permitiendo asi avaluar la Proceso Erere
satisfaccion de los clientes. Facturacion Anual
Estratégico
) o . Efectividad de difusion .
Perfeccionar la comunicacion organizacional tanto i (e Proceso Estrategico
|_mema cormo externamer)te através Qe un sistema de Tecnolégico
informacion, para garantizar que los integrantes de la
Comunicacion empresa se en.(:L}entren totalmeyte |nfor_mad(?s_de las Efectividad I lafio
diferentes actividades, resoluciones, disposiciones,
procesos, etc. Facilitando asi la toma de decisionesen Imagen Proceso Fianciero
el momento que sea necesario. Financiero
Organizacion
Fidelizar y afianzar relaciones con los clientes mediante Ordenes por Proceso de Marketing y
la creacion de una base de datos que facilite a la Tecnolégico
Gestion de clientes err_lpresa GMF importadora r_rantenerce altanto de los Clientes Servicioal cliente " -
clientes principales, personalizando de esta manera el (T anos
servicio que oferta la empresa. Facturacion Proceso Financiero
por cliente Estrategico
Indice de mejoramiento Proceso Logistico Tecnolégico
isef i i . Humano
Lot lesEnary (;oorI:lnar rutz;s que aguieifr;a una mejor | e de entrega de L
ogistica istribucion de las mercaderia a los diferentes puntos pedidos a la empresa afio
de entrega. .
Ptoceso Financiero Financiero
Tiempo de entrega de
producto al cliente
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5.5.1.3 Matriz S.M.A.R.T. - Pre-Objetivos Estratégicos

Cuadro 5.6 Matriz S.M.A.R.T

- TIEMPO
BEJE FACTOR ESPECIFICO MEDIBLE ASIGNABLE RECURSOS EJECUCION
Optimizar la gestion financiera de GMF importadora, con la Ingresos Proceso Gestion Tecnoldgico Optirmizar a gestion financiera de GMF importadora
e || LB L bR 0 DI T Gastos Estrategica Humano 1afio con la finalidad de maximizar la rentabilidad y tiempo
sus operaciones, eliminando de esta manera todas las posibles Financiero de respuesta en sus operaciones, al 2013
demoras tanto interna como externas de la organizacion. Presupuestos Proceso Financiero ' '
Tecnoldgico ) o -
Desarrollar un manual de funciones que permita distribuir Indice de productividad Perfeccionar la comunicacion organizacional tanto
adecuadamente las funciones que debe cumplir cada empleado Humano 2afos ::;z;;;s;:‘o e;::m;zm;ra t;i\ﬁzss (ij:t(lej nr;l]stteesnzjaedlz
Getion de R.R.H.H. en las diferentes areas designadas, evitando de esta manera la Proceso estrategico empresase égcuegtren totalglente in forr?la dos de las
sobrecarga de responsabilidades y de trabajo a los Financiero ; B ; ey
colaboradores Indice de compromiso diferentes actividades, resoluciones, disposiciones,
' procesos, etc., al 2014.
Material
Disefiar estrategias que minimicen el efecto de los
) o competidores y que permitan definir la cartera de
Crear estrategias que minimicen el efecto de los competidores, Proceso de Marketingy | Tecnoldgico productos, identificando las necesidades de los
Competencia que podrian restar a la empresa articipacion en el mercado, en Posicionamient Servicio al v Laf clientes, estableciendo politicas de precios en base a
base a un sistema de mercadotecnia y de gestion de clientes. CSCICTAIEAIO WL LhEng GI0 costos y promocionando a la empresa GMF
en el mercado Clientes Financiero importadora, permitiendo asi avaluar la satisfaccion de
los clientes, al 2014.
Disefiar estrategias de mercadotecnia, que permitan definir la GeiedE et Proceso de Marketingy | Tecnoldgico
. . ;artera de prodyctos, ide,n.tificando Ias_ necesidades de los Servicio al Cliente Humano 2 afios
Sistema de Mercadotecnia | clientes, estableciendo politicas de precios en base a costos y
promocionando a la empresa GMF importadora, permitiendo asi B Proceso Financiero
avaluar la satisfaccion de los clientes. Facturacion Anual _
Estratégico
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Perfeccionar la comunicacion organizacional tanto interna como
externamente a través de un sistema de informacidn, para

Efectividad de difusion
de Informacion

Proceso Estrategico

producto al cliente

. . Tecnoldgico
N garantizar que los integrantes de la empresa se encuentren "
Comunicacion totalmente informados de las diferentes actividades, resoluciones Lafo
disposici tc. Facilitando asi | ’t d ' Efectividad Humano
|sp03|0|ppes, procelsos, e1C. Facilitando asi fa .oma ¢ Imagen Proceso Fianciero Financiero
ecisionesen el momento que sea necesario. Organizacion
Flde.l!zar y afianzar relaciones con Io.s.cllentes mediante la Ordenes por Proceso de Marketingy | Tecnolégico
Gestion de clientes c_reauon de una base de datos que facilite a la emp_resg GMF Clientes Servicio al cliente Humano 2 afios
|mport.adora mantenerce al tanto de.lgs clientes principales, EAIEGon P Eieit
personalizando de esta manera el servicio que oferta la empresa.
por cliente Estrategico
Tiempo de recepcion Proceso Logistico Tecnoldgico
o . L . Disefiar y coordinar rutas que ayuden a una mejor
. Disefiar y coordinar rutas que ayuden a una mejor distribucion de | Tiempo de entrega de " o y e ayue )
Logistica - . . Humano 1 afio distribucion de las mercaderia a los diferentes puntos de
las mercaderia a los diferentes puntos de entrega. pedidos a la empresa
- entrega, al 2013.
Ptoceso Financiero
Tiempo de entrega de _
P g Financiero

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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5.5.1.4 Priorizacion de Objetivos
Tabla 5.1 Priorizacion de Objetivos
FACTIBILIDAD IMPACTO
o Posibilidad Posibilidad Aporte a o
P03|b|I|c_iad de Recurso Tecnologiaa| TOTAL | cumplimiento Aceptacion TOTAL
Inversiones - . Centro
Humano apto utilizarse de vision
EJE OBJETIVO 40,00% 30,00% 30,00% 100,00% 50,00% 50,00% | 100,00%
Optimizar la gestion financiera de GMF
Gestibn Financiera importadora, con la finalidad de maximizar la
utilidad y tiempo de respuesta en sus operaciones, all 7 7 6 6,67 9 8 8,5
2013.
Getion de Talento _Perfecmonar la comunicacion orga}nlzauona_l tanto
Humano interna como externamente a través de un sistema
de informacion, para garantizar que los integrantes 6 8 7 7,00 8 9 8,5
de la empresa se encuentren totalmente informados
Comunicacion de las diferentes actividades, resoluciones,
disposiciones, procesos, etc., al 2014.
Competencia Disefiar estrategias que minimicen el efecto de los
competidores y que permitan definir la cartera de
Sistema de productos, identificando las necesidades de los
Mercadotecnia [clientes, estableciend_o politicas de precios en base a 85 9 7 8,17 9 89 8,95
costos y promocionando a la empresa GMF
Gestion de clientes importadora, permitiendo asi avaluar la satisfaccion
de los clientes, al 2014.
Disefiar y coordinar rutas que ayuden a una mejor
Logistica distribucion de las mercaderia a los diferentes 8 8 7 7,67 85 85 8,5
puntos de entrega, al 2013.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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PERSPECTIVA EJE OBJETIVO X 1Y

Optimizar la gestion financiera de GMF
importadora, con la finalidad de maximizar la

FINANCIERA GESTION FINANCIERA . . 85 (6,7
utilidad y tiempo de respuesta en sus
operaciones, al 2013.
Disefiar estrategias que minimicen el efecto de
los competidores y que permitan definir la
SISTEMA DE cartera de productos, identificando las
CLIENTE MERCADOTECNIA, GESTION neces?dades de Iosf clientes, estableciendo 85| 7
DE CLIENTES Y politicas de precios en base a costos y '
COMPETENCIA promocionando a la empresa GMF importadora,
permitiendo asi avaluar la satisfaccion de los
clientes, al 2014.
INTERNA Disefiar y coordinar rutas que ayuden a una

LOGISTICA( DISTRIBUCION) mejor distribucion de las mercaderia a los 9 |82

(PROCESOS) diferentes puntos de entrega, al 2013.

Perfeccionar la comunicacion organizacional
tanto interna como externamente a través de un
sistema de informacion, para garantizar que los

integrantes de la empresa se encuentren 85|77

totalmente informados de las diferentes

actividades, resoluciones, disposiciones,
procesos, etc., al 2014.

APRENDIZAJE Y GESTION DE TALENTO
CRECIMIENTO | HUMANO Y COMUNICACION

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.

5.5.1.5 Matriz de Impacto

Figura 5.1 Matriz de Impacto (Impacto Vs. Factibilidad)

. * [ ] GESTION FINAMCIERS,

SISTEMS OE MERCADOTECHIA,
GESTION DE CLIEMTES Y
COMPETEMCIA

[ ] LOGIZTICA] DISTRIELCIAN)

FACTIEILIDAD
o

@ GESTIONDE TALENTO HUMANO ¥
CORMURICACIAN

1] ] 1]
IMFPACTO

Elaborado por Carla Galarza Diciembre 2011.
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5.5.1.6 Objetivos

Cuadro 5.7 Objetivos

PERSPECTIVA| EJE OBJETIVO

Optimizar la gestion financiera de GMF
impor tador a, con la finalidad de maximizar la
utilidad y tiempo de respuesta en sus operaciones,
al 2013.

FINANCIERA GESTION FINANCIERA

Disefiar estrategias que minimicen el efecto de los

competidores y que permitan definir la cartera de

SISTEMA DE MERCADOTECNIA,| productos, identificando las necesidades de los

CLIENTE GESTION DE CLIENTES Y clientes, estableciendo politicas de precios en base

COMPETENCIA a costos y promocionando a la empresa GMF

importadora, permitiendo asi avaluar la satisfaccion
de los clientes, al 2014.

Disefiar y coordinar rutas que ayuden a una mejor

INTERNA LOGISTICA (DISTRIBUCION) distribucion de las mercaderia a los diferentes
(PROCESOS)
puntos de entrega, al 2013.
Perfeccionar la comunicacion organizacional tanto
interna como externamente a través de un sistema
APRENDIZAJE : . . . .
v GESTION DE TALENTO de informacion, para garantizar que los integrantes
CRECIMIENTO HUMANO Y COMUNICACION |de la empresa se encuentren totalmente informados

de las diferentes actividades, resoluciones,
disposiciones, procesos, etc., al 2014.

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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5.5.2 Tablero comando

Tabla 5.2 Tablero de comando

171

productivos

OBJETIVO DIRECCIONAMIENTO MEDIDA META INICIATIVA

Costos personales 4% Sistemas de reduccion
Utilidad anual 8% Sistemas de mecadotecnia

FINANCIERA Gastos Corrientes 5% Reestruccturacion de costos
Rotacidn de cartera 5% Sistema de disminuci6n de clientes morosos
HEEAICHIC] 60% Plan de Mercadotecnia
mercado

CLIENTE Eﬁgxgamon por 1500 Plan de Mercadotecnia y Gestion Humana
Sa_ltlsfaccmn el 70% Plan de Mercadotecnia
cliente
Ind_lce de_ 20% Procedimiento Mejora Continua
mejoramiento
Tiempo de entrega
INTERNA de pedidos a la 1dia Procedimiento Mejora Continua

(PROCESOS) empresa
Tiempo de entrega
de producto al 2 dia Procedimiento Mejora Continua
cliente
Horas de
capacitacion por 30 Plan de Desarrollo del Talento Humano
funcionario

APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO i - L =

Iieiee d_e . 70% Procedimiento de Evaluacion del Desempefio
Productividad
Sy 8% Plan de recurso humano

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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5.5.3 Mapa estratégico

Figura 5.2 Mapa Estratégico
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MAPA ESTRATEGICO
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Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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5.4.4 Los KPI’s

FINANCIERO

e Ventas anuales.
e Crecimiento de las ventas anuales.
e Costos anuales.

e Utilidades anuales.

CLIENTES

e Variacion en la cartera de los clientes.

e Variacion en la los pedidos anuales.

INTERNO (PROCESOS)

e Tiempo de entrega del embarque.

e Tiempo de entrega de la mercaderia al cliente.
e Cuentas por cobrar (ciclo de caja).

e NuUmero de rutas.

e Sobrante de inventario en bodega anual.

APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

e Numero de capacitaciones a los trabajadores al afio.

e Numeros de software adquiridos o actualizados al afio.

173
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5.4.5 Tablero central de comando (BSC)

‘ 174

Tabla 5.3 Tablero central de comando (BalancedScorecard)

anterior)/Tiempo de respuesta de pedidos
actual)*100

PERSPECTIVA OBJETIVO ESTRATEGICO INDICADOR RESULTADO INDICADOR TENDENCIA INICIATIVA META META ACEPTABLE| PELIGRO PRECAUCION RESPONSABLE
Obtener mayor utilidad. {(Clilidadtactualbtilidad fanterion Rilidad Aumento de utilidad neta Rl SIS‘e.'T]a delevaluacion(de 8% de incremento 8,00% 1,00% 4,00% Departamento Financiero
actual)*100 utilidades
FINANCIERA
Minimizar costos (Cusiv i = Cosiu el CaD Disminucion de costos en dolares . 8% reduccion 8,00% 1,00% 4,00% Departamento Financiero
actual)*100 Optimizar los recursos de la empresa
((NUmero de linea de productos actual -
Aumentar una gama de productos. l_\lumer'o G lInEn Eje PELIEDS Incremento de la gama de productos Catalogo de productos 13% aumento 10,00% 4,00% 7,00% Departame_nlu i
anterior)/NUmero de linea de productos Marketing
actual)*100
CLIENTE
((# Facturas Cliente A afio actual - #
Fidelizar al cliente en un 20% Facturas Cliente A afio anterior)/# Facturas Aumento de compras al mes Consediendo créditos. 20% aumentar 15,00% 5,00% 10,00% Jefe de ventas
Cliente A afio actual)*100
Dlsen.ar _rutas_ gue WGENE una‘mejor ((Tlempo it _ruta a5 = MEED 2 i Disminucién de tiempos de entrega Creacion de rutas 30% disminucion 25,00% 10,00% 15,00% Jefe de logistica
distribucién de la mercaderia. anterior)/Tiempo de ruta actual)*100
INTERNA Optimizar tiemno de respuesta en las ((Tiempo de respuesta actual - Tiempo de
(PROCESOS) P . ;acionesp respuesta anterior)/Tiempo de respuesta Tiempos de respuesta Procedimiento Mejora Continua 25% optimizacion 22,00% 5,00% 10,00% Jefe de operaciones
P : actual)*100
Cltirgl 2 CHIETIE G ATaReelafia T ((qurante il = Sobrinte Disminucién de stock en bodega Control de inventarioa 20% incremento 20,00% 5,00% 10,00% Bodegero
bodega. anterior)/Sobrante actual)*100
Perfeccionar la comunicacion ((Tiempo actual de procesos de
SR tal?to |ntern§ como comumcaqon;Tlempo NI G [IEEETS Disminucién de tiempos en los procesos Identificacion de cuellos de botellas 25% disminuir 22,00% 10,00% 18,00% Jefe de procesos
externamente a través de un sistema de | de comunicacion/Tiempo actual de procesos
informacion. de comunicaci6n)*100
APRENDIZAJE Y ((NUmero de capacitaciones actuales -
CRECIMIENTO Desarrollo del Talento Humano. Numero de capacitaciones anterior)/Nimero Aumento de capacitaciones Planes de capacitacion 30% aumento 30,00% 5,00% 20,00% Jefe de Talento Humano
de capacitaciones actual)*100
((Tiempo de respuesta de pedidos actual -
Adquisicién y acitualizacion de hadrware. UEEDEREEAESR EOEILED Disminucion de tiempos de respuesta Implementacién de Hand Help 25% disminucion 22,00% 5,00% 10,00% Jefe de sistemas

Elaborado por Carla Galarza, Diciembre 2011.
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CAPITULO VI PLAN DE MARKETING PROPUESTO

6.1 Perfil Estratégico

Cuadro 6.1 Perfil Estratégico

SUB CLASIFICACION

APLICACION

ESTRATEGIA CORPORATIVA

Desarrollo del producto

Actualizacion y variedad, para
maximizar las ventajas de los
productos que ofrecen, teniendo
siempre en cuenta la satisfaccion de
las expectativas del cliente.

Diferenciacién

El patentar la marca GMF otorgara el
derecho exclusivo de controlar la
produccién y venta de productos de
audio y sonido.

EJE ESTRATEGICO | CLASIFICACION
Crecimiento Intensivo
Ventaja Competitiva Genérica
Competitividad Seguidor

A la empresa GMF se mantendra
como seguidor en el mercado, hasta
lograr alcanzar un capital mas amplio

que le permita satisfacer todas las

necesidades que requiere el
mercado de audio y sonido.

Mantener la posicion de la marca
en el mercado de la industria de
equipos de audio y sonido,
ofertando mas variedad de
productos que el mercado
demande, llegando a satisfacer
todas sus necesidades y
expectativas en los productos que
adquiere.

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

6.1.2 Estrategia de competitividad

A la empresa GMF se mantendra como seguidor en el mercado, hasta lograr

alcanzar un capital mas amplio que le permita satisfacer todas las necesidades que

requiere el mercado de audio y sonido.

6.1.3 Estrategia de crecimiento intensivo

Actualizacion y variedad, para maximizar las ventajas de los productos que

ofrecen, teniendo siempre en cuenta la satisfaccion de las expectativas del cliente.

6.1.4 Estrategia de ventaja competitiva o desarrollo

El patentar la marca GMF otorga el derecho exclusivo de controlar la

produccién y venta de productos de audio y sonido, ademas de sus créditos y precios

accesibles.
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6.1.5 Definicidn de la estrategia corporativa

La estrategia corporativa es un enfoque para guiar el empleo o la utilizacién de
los recursos dentro del ambiente competitivo, logrando asi un conjunto de objetivos
con el fin de armonizar las expectativas para todos los que conforman la empresa y su
organizacion en esta.

Para poder llegar a definir la estrategia corporativa de la empresa es necesario
definir los diferentes tipos de estrategias que se pueden aplicar y que pueden mejorar
a la empresa.

Con las estrategias ya seleccionadas se ha podido definir la estrategia

corporativa para la empresa GMF importadora.

Estrategia Corporativa
Mantener la posicion de la marca en el mercado de la industria de equipos de audio y
sonido, ofertando mas variedad de productos que el mercado demande, llegando a

satisfacer todas sus necesidades y expectativas en los productos que adquiere.

6.2 Andlisis de Mercado

6.2.1 Demanda primaria
La categoria de productos que ofrece la empresa GMF importadora es un poco

limitada, por lo que la empresa importa mas en volumen que en variedad.

La demanda que es atraida por estos productos es amplia, entre esta tenemos:

e Empresas comerciantes de Equipos de Audio y Sonido.
e Empresas que utilicen y necesiten de amplificacion en sus empresas.

e Discotecas.
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e DJ.

e Colegios.

6.2.1.1 Caracteristicas de los usuarios/clientes
e Ser comerciantes de equipos de audio y sonido.
e Comprar productos al por mayor.

e Tener liquidez.

6.2.1.2 Disposicion de compra
El mercado de la empresa GMF importadora tiene disponibilidad de compra, ya que la
empresa trabaja con los productos que mas se demandan en el mercado de audio y

sonido.

6.2.2 Demanda selectiva

Demanda Selectiva — 3 Comerciantes de Equipos de Audio y Sonido

La empresa GMF importadora, se enfoca especificamente a un mercado
objetivo, que son los comerciantes de equipos de audio y sonido ubicados en la
provincias de: Quito, Latacunga, Ambato, Riobamba, Santo Domingo, Guayaquil,

Cuenca, Portoviejo, Salcedo, Ibarra, Puyo y Tulcan.

6.2.2.1 Procesos de decision
e Reconocimiento de una necesidad

Proveedores de Equipos de Audio y Sonido
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e Eleccién del nivel de participacion

Cuadro 6.2 Nivel de participacion

178

COMPORTAMIENTO

GRAN PARTICIPACION

POCA PARTICIPACION

Tiempo invertido

Mucho

Poco

Informacién

Activa, Critica

Pasiva, Ignora

Evaluacion de las marcas

Claras y diferenciadas

Vagas y genéricas

Fidelidad Alta Poca
Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012
e |dentificacion de alternativas
Figura 6.1 Identificacion de alternativas
Marcas Precio Calidad
o Formas
Diseno
de pago

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

Todas la alternativas expuestas, responden a opciones y preferencias que los

clientes toman en cuenta al momento de la decision de compra.

e FEvaluacion de alternativas

Marcas.- la marca muestra un signo distintivo que posiciona al producto

dentro del mercado, influyendo asi a la decision de la compra.

Precio.- el precio es la referencia de utilidad potencial que incide en la toma de

decisiones al momento de comprar.
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Calidad.- permite comparar un producto con productos similares, ademas que
junto a la marca, esta llega a ser el atributo mas distintivo de un producto
llegando asi a la satisfaccion de las expectativas del cliente.

Disefio.- son las atribuciones que Illaman la atencion del consumidor,
haciéndolos mas atractivos para su adquisicion.

Formas de pago.- se puede ofrecer crédito, facilidades de pago, que hacen que

el cliente obtenga mas accesibilidad a los productos que necesita.

e Decisiones de compra
Es el conjunto de preferencias y opciones que el comprador tiene a su alcance
previo a tomar la mejor decision para la adquisicion de un producto o productos,

que satisfagan todas sus necesidades y expectativas.

6.2.2.2 Atributos determinantes
Los atributos que poseen los equipos de Audio y Sonido que importa la

empresa GMF importadora son:

Cuadro 6.3 Atributos
Atributos

- Calidad del producto

- Precio

- Crédito

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

6.2.2.3 Analisis de la demanda selectiva
La demanda selectiva de la empresa GMF importadora, especificamente son

los comerciantes de Equipos de audio y sonido.



Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa

GMF Importadora

180

Estos comerciantes se encuentra ubicados en las diferentes ciudades del

Ecuador como: Quito, Latacunga, Ambato, Riobamba, Santo Domingo, Guayaquil y

Cuenca.

6.2.2.4 Ventaja competitiva

La exclusividad de la marca GMF ademas del amplio crédito y precios accesibles

Ventaja competitiva — Exclusividad de la marca GMF, Precios y crédito.

6.2.2.5Mercado Objetivo

6.2.2.5.1 Segmentacion de mercados

FACTORES SITUACIONALES

Cuadro 6.4 Segmentacion de Mercado

Localizacién Volumen de pedido | Urgencias | TOTALES
Empresas que adquieren equipos de
audio y sonido de la region sierra
con sucursales 10 10 9 29
Empresas que adquieren equipos de
audio y sonido de la region sierra sin
sucursales 10 8 10 28
Empresas que adquieren equipos de
audio y sonido de la region costa con
sucursales 6 3 5 14
Empresas que adquieren equipos de
audio y sonido de la region costa sin
sucursales 6 6 6 18
Empresas que adquieren equipos de
audio y sonido de la region oriente
con sucursales 8 3 7 18
Empresas que adquieren equipos de
audio y sonido de la region oriente
sin sucursales 8 7 8 23

Mercado Meta:

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

La empresa GMF importadora atendera a empresas que adquieran equipos de

audio y sonido de la region sierra con sucursales.
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6.2.3 Posicionamiento:

La empresa GMF importadora, implementara un posicionamiento por
atributos, es decir a las caracteristicas que tienen los productos que ofrece resaltando
asi la tecnologia en productos de audio y sonido que ofrece, y la innovacién que se ira
implementando constantemente; todo esto acompafiado de la calidad en sus
productos, sus precios accesibles ademas del crédito amplio que ofrecen, permitira
que el cliente tenga mas posicionada en su mente a la empresa GMF importadora.
6.2.4 Slogan:

GMF Importadora, Tecnologia en audio y sonido

El slogan que se implementara quiere reflejar la seriedad, solidez y

confiablidad que brinda la empresa a sus clientes.

6.3 Marketing Mix

El marketing mix para esta propuesta, se orienta a describir el producto,
precio, promocion, plaza y personal y fijar las estrategias para desarrollar la gestion

comercial de la empresa GMF importadora.

Al final del capitulo VI se pueden apreciar los programas de cada estrategia

propuesta.

6.3.1 Producto

GMF importadora, trae al Ecuador equipos de audio y sonido, los principales

productos se enlistan en la tabla 6.1.
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Tabla 6.1 Productos principales de GMF Importadora

PRODUCTOS MODELO PRECIOS | CARACTERISTICAS

Con flash memory, tarjeta sd,

Caja amplificada PB15-16 (JBL) 213,04 | 400batios,salida adicional para caja
pasiva
Con flash memory, tarjeta sd,

Caja amplificada PB15-C (RCF) 214,6  |400batios,salida adicional para caja
pasiva
Con flash memory, tarjeta sd,

Caja amplificada PB15-L (RCF) 214,6  |400batios,salida adicional para caja
pasiva

. . Amplificada, 800batios, ventilador
Caja sub-bajo PB18-1 (JBL) 482,68 incorporado para enfriamiento, plastica,
Pedestales TYS-025 19,72 Metal, base para cajas amplificadas

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

6.3.1.1 Descripcion de productos

Dimensiones del producto

“Al disefiar una oferta, los mercad6logos tienen que considerar cinco
dimensiones o niveles de producto. Para el consumidor cada nivel agrega valor al
producto, y en conjunto, estas cinco dimensiones conforman la jerarquia de valor para

el consumidor”. (Kotler y Keller, 2006, p.372)

Para GMF importadora la jerarquia de valor esta dada de la siguiente manera:
Beneficio basico: tecnologia en audio y sonido.

Producto béasico: equipos de audio y sonido

Producto esperado: equipos de audio y sonido GMF con calidad internacional

Producto aumentado: distribucion nacional directa a clientes minoristas de los

equipos, y mantenimiento de equipos.

Producto potencial: equipos importados sin defectos.
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Duracion y Tangibilidad

Bienes duraderos: “son todos aquellos bienes tangibles que sobreviven a
multiples usos. Los bienes duraderos requieren mas venta personal y mas servicios,
exigen un mayor margen de ganancia, y precisan mas garantias por parte del

vendedor” (Kotler y Keller, 2006, p.374)

Los equipos de audio y sonido que importa GMF son bienes duraderos, los
cuéles se venden a través de vendedores capacitados a minoristas de estos equipos.
Asi mismo son bienes de consumo de especialidad, donde los productos tienen

caracteristicas o identificaciones exclusivas.

Diferenciacion del producto

Segun Kotler y Keller (2006, p.376) para dar una marca a un producto es
necesaria la diferenciacion. Para esto el empresario se puede orientar a diferenciar un
producto segun su forma, caracteristicas, nivel de calidad, uniformidad, durabilidad,

confiabilidad, posibilidad de reparacion, o estilo.

GMF Importadora diferencia su producto por la marca confiable que se
distribuye en el mercado, y su durabilidad. Es asi que los dos factores para diferenciar

son:

Confiabilidad: GMF es una marca importada confiable, con alto estandar de

calidad y durabilidad.

Durabilidad: los equipos GMF de audio y sonido, por su calidad de

fabricacion son durables e indican bajo estandar de dafios.
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Mantenimiento: GMF ofrece reparacion gratuita de los equipos defectuosos

por falla del fabricante.

El servicio de GMF Importadora tambien se diferencia por el amplio crédito que la

empresa ofrece a sus clientes minoristas.

Mezcla de productos

“Una mezcla de productos es el conjunto de todos los productos y articulos

que un vendedor ofrece a sus clientes” (Kotler y Keller, 2006, p.381)

La mezcla de productos de GMF esta determinada de la siguiente manera:

Anchura: 3 lineas de productos.

Longitud: 1 Marca del producto.

Profundidad: 1 a 3 modelos por producto.

En GMF Importadora se puede apreciar la mezcla de productos en el cuadro 6.5.

Cuadro 6.5 Mezcla de productos de GMF Importadora.

Producto Marca Modelo
ANCHO LONGITUD | PROFUNDIDAD
PB15-16 (JBL)
Cajas amplificadas GMF PB15-C (RCF)
PB15-L (RCF)
Caja Sub-bajo GMF PB18-1 (JBL)
Pedestales GMF TYS-025

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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6.3.1.2 Ciclo de vida del negocio

Tabla 6.2 Ventas anuales del negocio

ARO VENTAS
ANUALES
2007 $117.442,99
2008 $ 147.849,30
2009 $172.350,95
2010 $ 180.542,59
2011 $193.514,79

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

Figura 6.2 Ventas 2006 — 2011 GMF Importadora

VENTAS
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Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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Los datos reflejan que GMF importadora esta en una fase de crecimiento, la

tasa promedio de crecimiento anual es de 11.5%.

Una fase de crecimiento, segun Kotler y Keller (2006, p.332), indica que las

ventas aumentan rapidamente y se debe canalizar los objetivos de marketing para

maximizar la participacion en el mercado. En cuanto a estrategias recomienda aplicar

lo que se visualiza en el cuadro 6.6.
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Cuadro 6.6 Estrategias para la fase de crecimiento

Factor Estrategias

Ofrecer extensiones de producto, servicio y
Producto garantia
Precio Precio para penetrar en el mercado
Distribucion Intensiva

Se crea conocimiento e interés en el mercado
Publicidad masivo

Se reduce para sacar ventaja de la fuerte demanda
Promocion de ventas de los consumidores

Adaptado por el autor de Kotler y Keller (2006, p.332)

Segun Kotler y Keller (2006, p.325) las estrategias que pueden aplicar las

empresas que se encuentran en fase de crecimiento son:

- Elevar la calidad del producto, afiadirle nuevas caracteristicas y mejorar su estilo.

- Fabricar productos nuevos bajo la forma de nuevos modelos y otros que permitan

defenderse de la competencia.

- Penetrar en nuevos segmentos de mercado.

- Aumentar la cobertura de distribucion y buscar nuevos canales.

- Modificar la actividad publicitaria, de una publicidad destinada a dar a conocer el

producto de otra manera.

- Reducir los precios para atraer a compradores mas sensibles al precio.
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6.3.1.3 Estrategia de Producto
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Respaldando con las estrategias que proponen Kotler y Keller (2006), GMF

podri aumentar los productos, importando nuevos productos para el mercado de audio

y sonido, formulando las estrategias como:

Ampliar la longitud de la mezcla de productos, importando nuevos equipos

referentes a equipos de audio y sonido.

Tabla Productos nuevos a importar

Tabla 6.3 Productos nuevos a importar de GMF Importadora

CANTIDAD A| CANTIDAD (%)
PRODUCTOS|MODELO]PRECIOS] IMPORTAR | A IMPORTAR CARACTERISTICAS
2013 2013
Parlantes PA-18N 4595 30 13785 1000w capacidad de pO('jer co.ntlnuo, 100mm
copper voice coil
Parlantes PA-15N 30,65 30 11895 2000w capacidad de poc_Jer co_ntmuo, 100mm
copper voice coil
Driver de 120w capacidad de poder continuo, 1"
compresion | TD220TI 53 100 530 diametro de corneta, 44mm(1.7in) CCAAW
(replacement) voice coil
composite polymide titanium diaphragm,
Driver de TDS5 36.45 50 18225 _220W capacidad de poder co_ntmuo, 14
compresion diametro de corneta, 75mm (3in) aluminium
voice coil
Melddica de viento, 32 teclas, colores,
Melodicas MC-32K 5,48 500 2740 manguera de 50cmde largo (plastico), pito de
plastico
Cable de canon a canon balanceado 4metros y
Microfonos MIC 4,80 100,00 480 medio, metélico, sonido estério, microfono

para voces, cuello de microfono de pléastico,
funda de corosil.

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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6.3.2 Precio

Los precios pueden ser fijados a través de tres métodos principales:

Fijacion de precios mediante margenes: “el método mas sencillo de fijacion
de precios consiste en agregar un margen estandar al costo del producto” (Kotler y

Keller, 2006, p.444)

Para establecer el precio utilizamos las siguientes formulas:

Costofijo

Costounitario = costovariable + -
Ventaenunidades

costounitario

Preciodeventa =
(1 — rentabilidadesperadasobrelasventas)

Fijacion de precios segun la competencia: “Consiste en que las empresas
establecen sus precios, en gran medida, en funcion de los de la competencia” (Kotler

y Keller, 2006, p.448)

Fijacion de precios segun la demanda: consiste en establecer un precio en

funcién de la demanda del mercado.

Los precios en GMF Importadora, seran fijados a través de un margen de

ganancia en base al Costo de los productos importados.

6.3.2.1 Método para la fijacidn de precio

El método de fijacion de precios seleccionada para GMF Importadora, es a
través de agregar un margen al costo del producto. Asi en la tabla 6.3 se aplica este

método ejemplificando con algunos productos.

Tabla 6.4 Fijacion de precios de productos GMF Importadora
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Precio segn costos afio 2011
Caja Caja Caja . i
amplificada | amplificada | amplificada k;?éapséjfs_ Pedestales
PB15-16 PB15-C PB15-L 1J(JBL) TYS-025

ITEMS (JBL) (RCF) (RCF)
Costos equipos $106,52 | $107,30 $107,30| $19850| $8,66
Costo variable gastos de importacion $4247 $4247 $4247 $4247 $4247
Costo Total Variable $ 148,99 $ 149,77 $ 149,77 $ 240,97 $ 51,12
Costos Fijos (2011) $31.048,60 | $31.048,60 | $31.048,60 | $31.048,60 | $31.048,60
Ventas Totales Unidades (2011) 3416 3416 3416 3416 3416
Costo unitario $ 158,08 $ 158,86 $ 158,86 $ 250,06 $ 60,21
Precio Actual de Venta $21304 | $214,60 $ 214,60 $ 482,68 $ 65,00

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

GMF actualmente maneja los precios segun su conveniencia, muchas veces

fijados segun la competencia y aplicando descuentos en temporadas y por la cantidad

vendida. Sin embargo la tabla 6.4 nos indica que se puede obtener una ganancia de

25% en cada producto.

Tabla 6.5 Célculo del costos fijos y variables

Costo fijo afio 2011 31.048,60
Gastos administrativos 28.628,60
Gastos de venta 2420
Costo variable al afio 145.069,36
Costo de importacion 133.458,47
Comisiones 11610,887

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

6.3.2.2 Politicas de precios GMF Importadora

La determinacion de precios se regira a la politica de:

a. Fijar los precios a través del metodo de costos.

b. Se ofrecera descuentos en el precio segun la cantidad vendida de los equipos

de audio y sonido.

c. Se ofrecerd descuento de precio a los clientes distribuidores minoristas por

pago adelantado.
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d. El costo del producto para agregar el margen de ganancia, estara conformado
por el costo variable del producto y el costo promedio fijo.

e. El margen de ganancia sera determinado por el gerente y presidente de la
empresa importadora a través de un analisis.

f. El margen de ganancia, no podra ser menor del 25%, cuando se aplican los

descuentos por cantidad y por pago adelantado.

6.3.2.3 Estrategia de Precios para GMF

La estrategia de precios formulada para GMF Importadora es:

Fijar los precios en base a un promedio basado en la competencia y precios

por costos.

6.3.3 Plaza — Canales de distribucion

“Los canales de marketing son conjuntos de organizaciones interdependientes
que participan en el proceso de poner a disposicion de los consumidores un bien o un

servicio para su uso o adquisicion”: (Kotler y Keller, 2006, p.468)

“El fabricante y el consumidor final son partes integrantes de cualquier canal.
Se utilizard el numero de niveles de intermediarios para designar la longitud de un

canal” (Kotler y Keller, 2006, p.474)

Segun Kotler y Keller (2006, p.474) los niveles se conforman de la siguiente

manera:
Nivel “0”:
Fabricante = Cliente

Nivel “1”:
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Fabricante = Minorista = Cliente

Nivel “2”:

Fabricante > Mayorista = Minorista - Cliente

Nivel “3":

Fabricante - Mayorista - Mayorista intermedio > Minorista

- Cliente

191

GMF actia como intermediario entre el fabricante y los distribuidores

minoristas de equipos de audio y sonido, los cuales se encargan de la venta de los

productos al consumidor final, por lo que se estructura en el nivel “2”.

6.3.3.1 Estructura de canales de distribucion GMF Importadora

Figura 6.3 Canal de distribucién GMF Importadora. Nivel “2”

Fabricante
China

GMF
Importadora
May orista

Minoristas
(Clientes
GMF)

Consumidor
Final

Elaborado Carla Galarza, Abril 2012.

Fabricante: GMF importa los equipos de audio y sonido de la empresa ZTZ

Company, ubicada en China.

Mayorista: GMF, a través de la empresa de transportes terrestres, recibe los equipos

en el puerto, donde son transportados a una bodega de la empresa en la ciudad de

Quito.
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Minorista: GMF se encarga de distribuir desde la bodega los equipos a clientes

minoristas de distintas ciudades, para que ellos vendan al consumidor final.
Las ciudades a donde transporta son:

Quito, Latacunga, Ambato, Riobamba, Santo Domingo, Guayaquil, Cuenca,

Portoviejo, Salcedo, Ibarra, Puyo, Tulcan.

Consumidor Final: el consumidor final de equipos de audio y sonido se dirigen a las

tiendas minoristas para adquirir estos productos de marca GMF.

6.3.3.2 Estrategias de distribucion

Publicidad en canal de distribucién

La publicidad que GMF debe desarrollar, es directamente en el canal de
distribucion, dado a que es alli donde los productos y la marca son apreciados y

visualizados.
Para implementar la publicidad se disefiaran:

- Letreros de la marca GMF

Figura 6.5 Letrero de marca GMF

TECNOLOGIA EN
AUDIO & SONIDO

IMPORTADORA

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012
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- Insertos de informacion junto al producto.

Figura 6.6 Inserto de informacion del producto

TN 15014

Altavoz de 2 vias

15" woofer, magnético,
60 oz, 75.50mmVC, 8.
44mm Ti driver
45-20KHz

95+Db

MP3 Player

(USB SD Card input)
1/4” and =

XLR passive output
53-47-77cm*

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

Publico meta: consumidor final de productos de audio y sonido. .

6.3.4 Promocién — Comunicacion de marketing

“Las comunicaciones de marketing son el medio por el cual una empresa
intenta informar, convencer y recordar, directa o indirectamente sus productos Yy

marcas al gran publico.” (xKotler y Keller, 2006, p.536)

Segun Kotler (2006) la mezcla de comunicaciones de marketing esta integrada
por seis tipos de comunicacion principales: Publicidad, promocion de ventas, eventos

y experiencias, relaciones publicas, marketing directo y venta personal.

Para GMF Importadora se desarrollard propuestas para el desarrollo de la

publicidad, Relaciones publicas, marketing directo y la venta personal.
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6.3.4.1 Objetivos de promocién

Desarrollar en GMF Importadora el area de promocion, ayudara a que mejoren
las relaciones con los clientes minoristas nacionales por lo que se plantean los

siguientes objetivos:

Implementar la publicidad en el canal de distribucion, disefiando material para

la exhibicion de la marca GMF.

Disefiar programas para el mejoramiento de relaciones publicas con clientes

minoristas y proveedores.

Implementar programas de marketing directo, personalizando la comunicacién

con los clientes.

Disefar un catalogo de productos que permita desarrollar la venta personal de

los vendedores hacia los clientes.

6.3.5 Actividades de Promocion

6.3.5.1 Publicidad

Publicidad mévil

GMF Importadora, distribuye mercaderia en varias provincias del pais, por lo que se

propone la siguiente estrategia:

Se implementara la marca de la empresa en medios de transporte,

especificamente en buses de turismo.

La difusion de la marca GMF se realizara a traves de publicidad movil en buses de

turismo, ya que la empresa distribuye a varias provincias sus productos de audio y
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sonido. De esta manera se pretende que el consumidor final se sienta atraido por el

producto y por ende los minoritas mas productos de la empresa GMF importadora.

La propuesta se refleja en la figura 6.4 y en el ANEXO D.

Figura 6.4 Transporte que distribuye los productos GMF importadora

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
Publicidad No pagada.

Es necesario desarrollar la publicidad boca a boca, donde son los minoristas
quienes recomiendan al consumidor final el adoptar la marca GMF, ya que conocen

sus beneficios y confiabilidad.

Para optimizar los resultados de este tipo de publicidad es necesario que GMF
desarrolle procesos de distribucion confiable y puntual, otorgue productos de alto

estandar de durabilidad y rendimiento.
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6.3.5.2 Relaciones Publicas
El papel de las relaciones publicas en las empresas de hoy y del futuro es el de
propiciar la integracion y posicionamiento de las mismas en su entorno, para
que sean percibidas acertadamente en su nucleo de relacion y con ello logren
el apoyo de sus interlocutores, indispensable actualmente para la subsistencia

y desarrollo de cualquier tipo de organizacion formal. (Bonilla, 2004, p. 1)

El objetivo de desarrollar relaciones publicas en GMF, es para mantener las

buenas relaciones con los proveedores y con los clientes minoristas.

Para ello, se establece la siguiente estrategia:

Colaboracién con el minorista en el conocimiento de uso y aplicacion de

equipos.

Esta estrategia permite relacionarse con el personal del cliente minorista,
fortaleciendo la responsabilidad con el canal de distribucion, incrementado el
conocimiento del producto GMF vy reconociendo la experiencia al brindar

capacitacion.

PuUblico meta: minoristas de GMF.

6.3.5.3 Correo Directo

Los correos directos permiten el envio de informacién a un puablico

seleccionado.

La actividad a desarrollar direcciona los correos electronicos con las siguientes

caracteristicas:
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Informacidn: catélogo de productos adjunto a una carta de presentacion del catalogo

de GMF.

Publico Meta: minoristas, clientes de GMF.

Disefiar un correo directo a minoristas para promocion del catdlogo de

productos e informacion general.

Figura 6.7 Modelo de carta de presentacion del catalogo

Estimados Sres. CASA PARRA

Ezun gusto para la empresa GhAF |mportac|c>la saludarles e invitarles
a conocer nuestro nuevo catilogo 201 3, en el cual damos a exponer
los productc}s actuales que vendemos W los nuewvas pmductos que

ofrecerémos para la temporada de enero a julic del 2013

Cua|quiel inquie‘tud pucden comunicarse via mail con nuestra
administradera Carla Galarza, al comes: tita_f_3'@|'|otmai|_cc>m, =]
los teléfonos 092904480 - 2074416 quien estard gustosa en

atenderlos, al igua| que nuestros vendedores:

Cristobal Alban: 087016858
Luis Minga: 0929965694
Hennry Choes: 092095399

Cluienes los a}'udaran ocon cua|qui+:l inquielud que tengan.

Cﬂll(}s Ga|a|1a
Gerente General

Atentamente,

— i —

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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6.3.5.4 Catalogos de productos

El catdlogo de productos ayudara a incrementar el conocimiento de los

productos que Importa e importard GMF y se estructura de la siguiente manera:
PORTADA:

Se puede observar que el logo de la empresa esta ubicado en el lado derecho

de la portada, para generar un impacto visual en los clientes.

Como fondo se encuentra un fotografia en tonos azul y blanco, la cual describe
la solidez y dinamismo con las que se maneja la compafiia haciendo de esta forma que

los clientes sientan seguridad para adquirir los productos que importa GMF.

Ademas resalta el uso que tienen los equipos de audio y sonido que importa

GMF.
PRESENTACION:
Resena Historica

El negocio de la empresa inicia con la sociedad de tres socios, que
anteriormente importaban independientemente mercaderia del extranjero; al surgir la
idea de unir sus capitales y formar “GMF” importadora constituyen una empresa mas
solida y eficiente, brindando un stock de mercaderia mas amplio en equipos de Audio
y Sonido, abarcando gran parte del mercado demandante, y generando un nivel
practico de igualdad con la competencia, quienes poseen mayor experiencia por sus

largas trayectorias.
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“GMF” se inicio en enero de 2006 (dos afios de funcionamiento), y desde
entonces ha venido trabajando y brindando variedad de productos innovadores, de
calidad y con tecnologia avanzada en equipos de Audio y Sonido, satisfaciendo las
necesidades de los clientes. Durante este periodo se han cumplido las expectativas
propuestas: calidad, precio, y garantia.

Hoy en dia no es facil alcanzar el nivel que “GMF Importadora” ha logrado,
puesto que existen infinidad de importadoras, que ofrecen similares productos; en
donde la confianza con la empres, los vendedores y la cartera de clientes que se ah
logrado obtener, logran sus efectos en esta empresa, haciendo que los clientes se
sientan identificados con la entidad, brindandoles: demostraciones, asesoramiento,
capacitacion, etc. que son insumos extras que propician un excelente manejo de los
productos, de esta forma, se logra llenar la cartera de clientes y que los mismos se
sientan complacidos al elegir los productos.

PAGINAS CENTRALES

Productos

Cuadro 6.7 Productos expuestos en el catadlogo

CANTIDAD | CANTIDAD
A @A i
PRODUCTOS | MODELO | PRECIOS IMPORTAR | IMPORTAR CARACTERISTICAS
2013 2013
) 1000w capacidad de poder continuo,
Parlantes PA-18N 45,95 30 1378,5 100mm copper voice coil
) 2000w capacidad de poder continuo,
Parlantes PA-15N 39,65 30 1189,5 100mm copper voice coil
Driver de 120w capacidad de poder continuo, 1"
compresion TD220TI 53 100 530 diametro de corneta, 44mm(1.7in) CCAAW
(replacement) voice coil
composite polymide titanium diaphragm,
Driver c_ig D85 36.45 50 18225 ZZOV\{ capacidad de poder continuo, 14
compresion diametro de corneta, 75mm (3in)
aluminium voice coil
Melddica de viento, 32 teclas, colores,
Melodicas MC-32K 5,48 500 2740 manguera de 50cmde largo (plastico), pito
de plastico
Cable de canon a canon balanceado 4metros
. y medio, metalico, sonido estério,
Microfonos MIC 4,80 100,00 480 microfono para voces, cuello de microfono
de plastico, funda de corosil.

Elaborado Carla Galarza, Abril 2012.
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CONTRAPORTADA:

Se ubico una mezcla de todos los productos que importa e importara GMF
importadora al afio 2013 en el centro de la pagina, seguido del logo de la empresa, y
finalmente ubicando en la parte inferior central los nimeros de teléefono de la

empresa.
El catalogo de productos se puede apreciar en el ANEXO F.

Publico meta: minoristas de GMF.

6.3.5.5 Estrategias de promocion

Desarrollar un programa de colaboracion con el minorista en el conocimiento
de uso y aplicacion de equipos, para mejorar la imagen de responsabilidad de GMF

con sus distribuidores.

Implementar el uso de correo electronico directo para una comunicacion

directa y rapida con los distribuidores.

Disefiar material publicitario de la marca GMF para exhibirla en los canales

de distribucion.

Disefar un catalogo de productos GMF como informacion base de los clientes

minoristas de la empresa.

6.3.6 Personal

GMF cuenta con vendedores, que se encargan de distribuir los equipos de
audio y sonido importados por la empresa. Los vendedores también se encargan de

realizar el registro de pedidos por parte del cliente minorista.
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Actualmente GMF cuenta con 2 vendedores, y cada uno posee una seccion

geogréfica de distribucion.

La distribucion actual de las ciudades de venta entre los vendedores esta dada de la

siguiente manera:

Figura 6.8 Distribucién actual de vendedores GMF.

Quito

ibarra

vendedor1

tulcan

cuenca

Salcedo

Latacunga

vendedor 2 Ambato

Riobamba

Santo
Domingo

Portoviejo

vendedor 3 Guayaquil

Elaborado Carla Galarza, Abril 2012.

La propuesta se basa en establecer las ciudades segin la conveniencia

geogréfica, estructurando de la siguiente manera:
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Vendedor 1: Quito, Santo Domingo, Ibarra, Tulcan

Vendedor 2: Portoviejo, Guayaquil, Cuenca.

Vendedor 3: Salcedo, Latacunga, Ambato, Riobamba, Puyo.

Figura 6.9 Mapa del Ecuador (ubicacién geografica de vendedores por provincias)

E2 004 MicEoi Cop

Adaptado por el autor, Abril 2012.

6.3.6.1 Entrenamiento y capacitaciones

Entrenamiento

GMF deberéa entrenar a los vendedores a desarrollar un protocolo de ventas y

de servicio.
El programa de entrenamiento se estructura de la siguiente manera:

- Induccidn a los vendedores de teoria general de Script de ventas.
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- Conocimiento del script de ventas por parte de los trabajadores

- Aprendizaje del script de ventas por parte de los vendedores.

- Aplicacién previa, dramatizacion del script de ventas, donde se evalta al
vendedor su conocimiento del script.

- Aplicacidn definitiva del script de ventas a los clientes minoristas.

El Script de ventas se ha disefiado como se aprecia en el cuadro 6.4.

Cuadro 6.8 Script de ventas GMF

Sript de ventas

1 | Muy buenos dias

He venido para comentarle que GMF ha aumentado su linea de productos, por lo
2 | que se realiz6 un nuevo catalogo a usar en el afio 2013.

Para su facilidad y comodidad, este nuevo catalogo incluye fotos del producto y sus
3 | caracteristicas.

El catalogo podra usted exhibirlo son sus clientes, para mejor conocimiento del
4 | producto.

Le entrego el catalogo para que lo revise y mi tarjeta si usted esta interesado en
5 | adquirir los nuevos productos de importacion.

6 | (Cuando podria llamarlo para conocer su opinion acerca de nuestros productos?

7 | Un gusto en visitarlo. Un buen dia.

Elaborado Carla Galarza, Abril 2012.



Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa 204
GMF Importadora

Capacitaciones

Los vendedores recibiran capacitacion del uso y aplicacion de los equipos de
audio y sonido nuevos que posean diferencias con un modelo anterior, para lo cual se

seguira el siguiente programa con los vendedores:

- Reconocimiento de los equipos nuevos
- Lectura del manual de equipos nuevos

- Prueba de conocimiento de los equipos nuevos.

6.3.6.2 Estrategia de personal

Desarrollar un script de ventas (protocolo de ventas y servicio) con los

vendedores de GMF Importadora.

Disefiar espacios geograficos especificos a cada vendedor para ofrecer los

productos.

Realizar capacitaciones trimestrales a los vendedores de GMF para

incrementar el conocimiento de equipos de audio y sonido.

6.3.7 Identidad Corporativa — Evidencia Fisica

“La identidad corporativa, vista desde la perspectiva de la Comunicacion, es el
conjunto de valores y signos que definen y concretan la cultura de una empresa.”

(Castro, 2007, p. 58)

GMF estructurara su identidad corporativa a través de un logotipo y slogan,

elementos principales para conformarla.

Disefiar los elementos de identidad corporativa para incrementar el

posicionamiento de la marca.
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6.3.7.1 Logo

Figura 6.10 Isologotipo de GMF Importadora

IMPORTADORA

TECNOLOGIA EN
AUDIO & SONIDO

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

Descripcion de colores y significados

Figura 6.11 Codigos de Color

TECNOLOGIA EN
AUDIO & SONIDO

Cédigos de Color
BASE SECUNDARD
Tipografias

Tipografia del Logotipo:
Basada en MagnetoBold con modificaciones en

terminaciones y wniones.

Tipegrafia del Slogan:
Titlilium Hca-»,—

Tip-cgraﬁ'a corporativa y de documentas:
Geometric 231

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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Cuadro 6.9 Descripcion de Logotipo
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AZUL

Lealtad, seguridad y confianza

BLANCO

Honestidad

TIPO DE LETRA

Kursiva, Negrilla,

FORMA

Rectangular

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

El tono azul profundo como base del logotipo se da como realce de la solidez

y dinamismo integrados de la compafiia que se concentra en distribuir los mejores

productos para la industria del audio profesional.

Este color a la vez crea un contraste idéneo con las iniciales que resaltan

principalmente en blanco, junto con un tono degradado hacia el azul turquesa que le

dan volumen y presencia tanto a las iniciales como a las barras de volumen.

Juntos crean un efecto propio de luz y sombra perfecto para la utilizacién

sobre cualquier soporte.
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6.3.7.2 Uso de logotipo

Camisetas

Figura 6.12 Camisetas de GMF Importadora

n TECNOLDGIA EM
AUDIO & SONIDO

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

Chompas

Figura 6.13 Chompas de GMF Importadora

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

Chalecos

Figura 6.14 Chalecos de GMF Importadora

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012
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Tarjetas de presentacién

Figura 6.15 Tarjetas de presentacion de GMF Importadora

IMPORTADORA,

TECNOLDGN, EM
ALDID & SONIDO

Ing. Cara Galarza .1,

Mmimn g=mal -.«. | I||.;' -\..lll-

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

Esferograficos

Figura 6.16 Esferogréaficos

¢

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

Carpetas

Figura 6.17 Carpetas de GMF Importadora

Casm

Fan BIPM Ca-mat pstamon | proty seslencorud ot com
(- .

IMPORTADORA

TECNOLOGIA EN
AUDIO & SONIDO

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012
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Hojas

Figura 6.18 Hojas de GMF Importadora

IMPORTADORA

TECNOLOGIA EN
AUDIO & SONIDO

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012
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6.4 Cronograma del Plan de marketing basado en el diagrama de

Gantt

ESTATEGIAS 2013

Tabla 6.6 Cronograma de Promocién — Catalogo de Productos

EMPRESA GMF IMPORTADORA
AREA PROMOCION - CATALOGOS DE PRODUCTOS
ESTRATEGIA Disefiar un catalogo de productos GMF como informacion base de los clientes minoristas
de la empresa, incrementar el conocimiento de los productos que Importa e importara GMF.
RESPONSABLES MARKETING
OBJETIVO Incrementar el conocimiento de los produ_ctos_que importa e importara GMF a sus clientes
minoristas.
2012 2013
FECHA | FECHA INVERSION
ACTIVIDADES INICIO | EINAL Ag|S|O|IN|D|E|F|M|A[{M|J|JL EN DOLARES
Disefio de catalogo de productos
01-Sep | 30-Sep 112
Impresion de catalogo de
productos 10-Oct | 20-Oct 647,36
Distribucion de catalogos de
productos 01-Abr | 30-Abr 60
TOTAL DE PRESUPUESTO 819,36

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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Tabla 6.7 Cronograma de Producto
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EMPRESA GMF IMPORTADORA
AREA PRODUCTO
Ampliar la longitud de la mezcla de productos, importando nuevos equipos referentes a equipos
ESTRATEGIA de audio y sonido.
RESPONSABLES IMPORTACIONES
OBJETIVO Incrementar las opciones de compra para el mercado mediante la ampliacion de la linea de
productos.
2012 2013
FECHA | FECHA INVERSION
ACTIVIDADES INICIO | FINAL AQ|S|O|IN|D|E|F|M|A|M JL EN DOLARES
Planificacion de la importacion
de nuevos productos marca
GMF 01-Ago | 31-Ago 300
Pedido de los nuevos productos
01-Sep | 30-Sep 8140,5
Recepcion de los nuevos
productos 01-Ene| 15-Ene 300
Comunicacion y venta de los
nuevos prOdUCtOS 16-Ene 31-Ene 1500
Distribucion de los nuevos
productos 01-Feb | 28-Feb 50
Anélisis de aceptacion de los
nuevos productos 01-Mar | 15-Abr 300
Recompra de los nuevos
productos 16-Abr 300
TOTAL DE PRESUPUESTO 10890,5

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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ESTRATEGIAS 2014

Tabla 6.8 Cronograma de Precio

EMPRESA GMF IMPORTADORA
AREA PRECIO
ESTRATEGIA Aplicar la fijacién de precios en base a costos para un manejo mas real de la utilidad
RESPONSABLES FINANCIERO
OBJETIVO Realizar un manejo més adecuado de las utilidades de la empresa
2013 2014
FECHA | FECHA INVERSION
ACTIVIDADES INICIO | EINAL NIDIE[FIM|A|M|J|J|A|S]|O EN DOLARES
Realizar un anélisis de los costos
de cada producto 01-Nov | 15-Dic 150
Determinar el porcentaje de
utilidad de cada uno de los
productos 16-Dic | 31-Dic 150
Implementar los nuevos precios
segun el analisis realizado 01-Ene | 31-Mar 300
Hacer una comparacion de
rentabilidad dada por precios
actuales vs precios anteriores 01-Abr | 15-Abr 180
TOTAL DE PRESUPUESTO 780
Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
Tabla 6.9 Cronograma de Identidad Corporativa
EMPRESA GMF IMPORTADORA
AREA IDENTIDAD CORPORATIVA
ESTRATEGIA Disefiar los elementos de identidad corporativa
RESPONSABLES MARKETING
OBJETIVO Incrementar el posicionamiento de la marca GMF
2013 2014
FECHA | FECHA INVERSION
ACTIVIDADES INICIO | EINAL NIDIE[FIM|A|M|J|J|A|S]|O EN DOLARES
Disefiar los elementos de la
imagen corporativa 01-Nov | 31-Dic 250
Aplicar el uso del logotipo en
chompas, tarjetas de
presentacion, carpetas, etc. 01-Ene | 31-Mar 1032,14
Entrega de las camisetas a los
minoristas 01-Feb | 30-Abr 20
Prueba de impacto del material 01-May | 31-May 150
TOTAL DE PRESUPUESTO 1452,14

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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Tabla 6.10 Cronograma de Personal — Scrip de Ventas

EMPRESA GMF IMPORTADORA
AREA PERSONAL - SCRIP DE VENTAS
ESTRATEGIA Desarrollar un script de ventas (protocolo de ventas y servicio) con los vendedores de GMF
Importadora.
RESPONSABLES ADMINISTRACION
OBJETIVO Estandarizar el dialogo inicial de ventas para los vendedores de GMF
2013 2014
FECHA | FECHA INVERSION
ACTIVIDADES INICIO | EINAL D|IE|IFIM|A|M|J|[JL|A[S|O EN DOLARES
Planificacion y disefio del script
de ventas 01-Dic| 10-Dic 75
Induccion a los vendedores del
script de ventas 11-Dic| 14-Dic 75
Aprendizaje y ensayo del script
de ventas 15-Dic | 20-Dic 75
Aplicacion del script de ventas 01-Ene | 31-Ene 60
Evaluacion de impacto del script
de ventas 01-Feb | 15-Feb 50
TOTAL DE PRESUPUESTO 335

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012,

Tabla 6.11 Cronograma de Personal — Espacios Geograficos

EMPRESA GMF IMPORTADORA
AREA PERSONAL - ESPACIOS GEOGRAFICOS
ESTRATEGIA Disefiar espacios geogréaficos especificos a cada vendedor para ofrecer los productos.
RESPONSABLES ADMINISTRACION
OBJETIVO Distribuir los espacios geograficos para optimizar ventas en cada érea.
2013 2014
FECHA | FECHA INVERSION
ACTIVIDADES INICIO | EINAL D|IE|IFIM|A|M|J|[JL|A[S|O EN DOLARES
Planificacion y disefio de
espacios geogréaficos de ventas
01-Dic | 31-Dic 75
Induccién a vendedores de
espacios geogréficos de ventas 01-Dic| 31-Dic 75
Implementacion de ventas en
espacios geogréaficos 01-Ene | 31-Ene 60
Anélisis de tiempo de ventas 01-Feb | 15-Feb 50
TOTAL DE PRESUPUESTO 260

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012,
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Tabla 6.12 Cronograma de Personal — Capacitaciones
EMPRESA GMF IMPORTADORA
AREA PERSONAL - CAPACITACIONES
Realizar capacitaciones trimestrales a los vendedores de GMF para incrementar el
ESTRATEGIA conocimiento de equipos de audio y sonido.
RESPONSABLES ADMINISTRACION
OBJETIVO Actualizar los conocimientos del personal en equipos de audio y sonido.
2013 2014
FECHA | FECHA INVERSION
ACTIVIDADES INICIO | FINAL D|E|{FIM|A|M|J|JL|A|S|O|N|D EN DOLARES
Planificacion de la capacitacion
def personal. 01-dic | 31-dic 50
Capacitacion al personal 450
Evaluacion del impacto de la
capacitacion. 0l-ene | 31-ene 300
TOTAL DE PRESUPUESTO 800
Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
ESTRATEGIAS 2015
Tabla 6.13 Cronograma de Promocién - Publicidad
EMPRESA GMF IMPORTADORA
AREA PROMOCION - PUBLICIDAD
ESTRATEGIA Disefiar material publicitario de la marca GMF para incrementar su posicionamiento
RESPONSABLES MARKETING
Incrementar el posicionamiento de la marca GMF mediante la ampliacion de material
OBJETIVO publicitario
2014 2015
FECHA | FECHA INVERSION
ACTIVIDADES INICIO | EINAL Ag|S|O|IN|D|E|F|M|A[M|J|JL EN DOLARES
Disefiar los letreros e insertos de
informacion
01-Sep | 30-Sep 100,8
Impresion de los letreros e
insertos de informacion 10-Oct | 20-Oct 83,552
Adquirir material para la
implementacion de letreros e
insertos de informacion 01-Dic 15-Dic 100
Implementacion de los letreros
01-Ene 31-Jul 100
Implementacion de los insertos
de informacién 01-Ene 31-Jul 20
TOTAL DE PRESUPUESTO 404,352

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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Tabla 6.14 Cronograma de Promocién — Marketing Directo

EMPRESA GMF IMPORTADORA
AREA PROMOCION - MARKETING DIRECTO
ESTRATEGIA Disefar un correo directo a minoristas para promocion del catdlogo de productos e informacion
general.
RESPONSABLES MARKETING
Mejorar el acceso de informacion a los clientes minoristas para reducir los tiempos de
OBJETIVO comunicacion.
2014 2015
FECHA | FECHA INVERSION
ACTIVIDADES INICIO | EINAL D|E|FIM|A|M|J|[JL|A|S|O N EN DOLARES
Planificacién de la informacion
para correo directo 01-Dic|  31-Dic 50
Disefio de correo directo para
promocién de catalogos e
informacion general. 01-Dic | 31-Dic 1344
Envi6 de correo directo 01-Ene | 31-Ene 150
Prueba de impacto del correo 01-Feb | 15-Feb 150
TOTAL DE PRESUPUESTO 484,4

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012,

Tabla 6.15 Cronograma de Plaza

EMPRESA GMF IMPORTADORA
AREA PLAZA
Desarrollo de Trademarketing , para que la marca GMF sea gestionada en el canal distribuidor de
ESTRATEGIA los equipos, tanto a transportistas y a minoristas.
RESPONSABLES ADMINISTRACION
OBJETIVO Incrementar el posicionamiento de la marca GMF en el canal de distribucion.
2015
FECHA | FECHA INVERSION EN
ACTIVIDADES INICIO FINAL E{FIM|A[M|JIN[JL|A|S|O| N |D DOLARES
Disefio del material y espacio
publicitario para el canal.
01-ene 31-ene 280
Alianzas con minoristas para uso
de marca de GMF 01-feb 28-feb 3000
Alianza con empresas de
transporte para uso de marca
GMF 01-feb 28-feb 800
Implementacién del material en
el canal 01-mar 30-abr 333,984
Prueba de impacto del material 01-may 30-jun 600
Anélisis de Rentabilidad 01-jul 31-jul 300
TOTAL DE PRESUPUESTO 5313,984

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012,
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Tabla 6.16 Cronograma de Promocién — Relaciones Publicas

EMPRESA GMF IMPORTADORA
AREA PROMOCION/RELACIONES PUBLICAS
ESTRATEGIA Colaboracion con el minorista en el conocimiento de uso y aplicacion de equipos
RESPONSABLES MARKETING
OBJETIVO Mantener buenas relaciones con los clientes minoristas
2015
FECHA | FECHA INVERSION
ACTIVIDADES INICIO | EINAL EIFIM|A|M|JIN|JL|A|S|O|N|D EN DOLARES
Planificar las capacitaciones
para los clientes minoristas 01-Ene | 31-Ene 150
Realizar cuatro capacitaciones
en el afio 01-Mar | 31-Dic 200
Evaluar el impacto de las
capacitaciones realizadas en los
clientes 01-Jun | 12-Dic 150
TOTAL DE PRESUPUESTO 500

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

Tabla 6.17 Resumen de Costo Total de Estrategias

AREA ESTRATEGIA COSTO
Producto Ampliar la longitud de producto. $ 10.890,50
Precio Fijacion de precio por costos $ 780,00
Plaza Trademarketing en canal de distribucion $5.313,98
Publicidad $ 404,35
. Relaciones publicas $ 500,00
Promocion 2
Correo directo $ 484,40
Catalogo $ 819,36
Script $ 335,00
Personal Espacios geograficos $ 260,00
Capacitacion $ 800,00
Physical
evindence Identidad corporativa $1.452,14
TOTAL TOTAL $22.039,74

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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Tabla 6.18 Resumen de costo de estrategias por afio
ESTRATEGIA 2013 2014 2015
1| catalogo $ 819,36
2 | Ampliar la longitud de producto. $ 10.890,50
3 | Fijacion de precio por costos $ 780,00
4| Capacitacion $ 800,00
5 | Script $ 335,00
6 | Espacios geograficos $ 260,00
7 | Identidad corporativa $1.452,14
8 | Trademarketing en canal de distribucion $5.313,98
9 | Publicidad $ 404,35
10 | Relaciones publicas $ 500,00
11| Correo directo $ 484,40
TOTAL $11.709,86 $3.627,14 $6.702,74
TOTAL ESTRATEGIAS $22.039,74

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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CAPITULO VII ANALISIS FINANCIERO

7.1 Presupuesto de estrategias

Tabla 7.1 Presupuesto de estrategias

AREA ESTRATEGIA COSTO
Producto Ampliar la longitud de producto. $ 10.890,50
Precio Fijacion de precio por costos $ 780,00
Plaza Trademarketing en canal de distribucion $5.313,98
Publicidad $ 404,35
- Relaciones publicas $ 500,00
Promocion :
Correo directo $ 484,40
Catalogo $ 819,36
Script $ 335,00
Personal Espacios geograficos $ 260,00
Capacitacion $ 800,00
Physical
evindence Identidad corporativa $1.452,14
TOTAL TOTAL $22.039,74

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

La propuesta estratégica del mix de marketing genera necesario un
presupuesto de 22.039,74 dolares americanos. Los cuéles en se analizara si es viable
0 no invertirlos. El presupuesto detallado lo podemos visualizar en el ANEXO E con

sus respectivas cotizaciones.
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7.2 Estado de resultados proyectado

Tabla 7.2 Estado de resultados sin aplicar estrategias.
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ESTADO DE RESULTADOS

ANO
CONCEPTOS FINANCIEROS
2013 2014 2015
(+) INGRESO POR VENTAS NETAS 23950358 | 267.04649 | 297.756,83
() COSTOS VENTAS 16443418 | 182.521,94 | 202.599,35
(5)UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 75.060,30 | 8452455 | 9515748
() GASTOS ADMINISTRATIVOS 3181000 | 3353093 | 3534495
() GASTOS DE VENTAS 1579246 | 17.52197 | 19.44570
ESTRATEGIAS 0,00 0,00 0,00
() GASTOS DEPRECIACION 0,00 0,00 0,00
(5)UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 27.46693 | 3347164 | 40.366,83
(-) 15% PARTICIPACION EMPLEADOS 4120,04 5.020,75 6.055,02
(=)UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 2334689 | 2845090 | 3431180
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 5.836,72 112,72 8.517.95
1751017 | 2133817 | 2573385

(S)UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

Ingresos: Los ingresos del afio 2013 al 2015 han sido proyectados a un 11,5%

anual, porcentaje promedio de crecimiento segun una serie histérica de ventas, cuya

variacion de ventas tras afio es distinta como se muestra en el capitulo I1I.

Costo de Venta (importaciones): se consideran todos los gastos incurridos al

importar, tanto el pago de mercaderia, como todos los gastos nacionales. Se proyecta

el crecimiento de estos costos con el mismo porcentaje de crecimiento en ventas.
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Tabla 7.3 Detalle de costos de importacién

GMF IMPORTADORA

COSTOS IMPORTACION AL 2011

DETALLE DE COSTOS DE IMPORTACION $

Pago derechos arancelarios $17.986,60
ler giro por importacion $100.925,28
Comisiones $ 388,43
Impuesto salida de divisas $1.897,31
Costo Transferencia Exterior $ 64,00
Péliza de Seguros $309,94
Flete Maritimo Cont. 20 $6.542,00
Gastos destino Cotiz. All-IN $1.237,60
Bodegaje (YamelMacias) $961,43
Descarga $ 65,00
Servicio de aduanas (Agente de Aduanas) $1.120,00
Transporte terrestre Lcda. Yamelxiomaramacias $1.480,00
Candado Satelital $119,28
Aforo fisico $ 224,00
Servicio Varios (Registro de firma electrénica) $ 56,00
flete entrega mercaderia $ 70,00
flete entrega de documentos $11,60

TOTAL $ 133.458,47

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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Gastos administrativos: se han considerado gastos de sueldos, gasto de

servicios basicos, arriendo local, Utiles de oficina. Estos gastos han sido proyectados

en base a cantidades del 2011, proyectando con una tasa de incremento de 5,41% que

corresponde a la inflacion anual 2011. Los datos propuestos son los gastos reales en

los que la empresa incurrio en el afio 2011.

Tabla 7.4 Gasto en sueldos

ADMINISTRADOR | GERENTE TOTAL

Sueldo Anual 8.400,00 12.000,00 20.400,00
Decimo Tercero 700,00 1000,00 1.700,00
Décimo cuarto 292,00 292,00 584,00
Aporte Patronal 1.020,60 1.458,00 2.478,60
Vacaciones 350,00 500,00 850,00
Total Gasto

Sueldos 10.762,60 15.250,00 | 26.012,60

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

Para los sueldos se ha considerado para el administrador una cantidad de 700

dolares americanos mensuales, y para el gerente un sueldo de 1000 dolares mensuales.
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Tabla 7.5 Gasto Servicios basicos

SERVICIOS BASICOS MATRIZ

ELECTRICIDAD 120,00
AGUA POTABLE 96,00
TELEFONO 180,00
INTERNET 180,00
TOTAL 576,00

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

Los servicios basicos en los que incurre en gastos la empresa son de
electricidad y agua potable, con la cuota minima. Teléfono convencional necesario

para contactos de clientes. Internet, util para el seguimiento de las importaciones.

Tabla 7.6 Resumen gastos administrativos.

CONCEPTO

SUELDOS 26.012,60
ARRIENDO BODEGA 1.800,00
GASTO SERVICIOS BASICOS 576,00
UTILES DE OFICINA 240,00
TOTAL 28.628,60

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

Ademas de los sueldos y servicios basicos, la empresa incurre en gastos de
arriendo de la bodega, en aproximadamente 150 d6lares mensuales; y también Utiles

de oficina en los que se asigna 20 dolares mensuales.

Gastos de ventas: Se considera las comisiones, viaticos de los vendedores
nacionalmente, transporte de la mercaderia en el territorio nacional, gasto de celulares

para ventas. Las comisiones son en base al 6% de las ventas del afio 2011.

Tabla 7.7 Gasto de ventas

COMISIONES 11610,8872
VIATICOS 720
TRANSPORTE NACIONAL DE

MERCADERIA 200
CELULARES 1500
GASTO DE VENTAS 12.890,89

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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Gastos depreciacion:

Tabla 7.8 Gastos de depreciacion
GASTOS DEPRECIACION 2010 2011 2012 2013 2014 2015
COMPUTADORAS (1)

3000 1000 1000 1000 0 0 0

CELULARES (5)

2500 2500 0 0
Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

Las comisiones son en base al 6% de las ventas del afio 2011.

La depreciaciéon que se considera es de dos equipos de computo que dan un
total de 3000 dolares, y cada afio segln la ley se deprecia a 3 afios, es decir en un
33,33% anual. Como los equipos fueron adquiridos en el afio 2010, la depreciacion

solamente es tomada hasta el afio 2012.

Se desea considerar la aplicacion de estrategias que suman la cantidad de $
22.039,74 ddlares americanos, considerando que en este caso las ventas creceran el
20% afio tras afio, porcentaje considerado segun los expertos en el negocio de
importaciones de equipos de audio y sonido, quienes estiman que es un porcentaje

real de crecimiento al aplicar las estrategias.

Para la aplicacion de estrategias se ha considerado el apalancamiento para
capital de trabajo, donde se solicitara el 60% del préstamo a una entidad bancaria. La
tabla de amortizacion se puede ver a continuacion, y el disefio del estado de resultados

al aplicar las estrategias.

Tabla 7.9 Estructura de capital

ESTRUCTURA FINANCIERA VALOR

TOTAL PORCENTAIJE
CAPITAL PROPIO $22.039,74 100%
TOTAL $22.039,74 100%

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012
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Tabla 7.10 Amortizacion de la deuda

TABLA DE AMORTIZACION

MONTO 12.773,84  Dolares ANOS 3

PLAZO 36 Meses

TASA 8,17%

PERIODO Iﬁé‘gﬂf% INTERES | CAPITAL | CUOTA FIJA S@Z\%?TREL
1 12.773,84 86,97 314,32 $ 401,29 12.459,52
2 12.459,52 84,83 316,46 401,29 12.143,06
3 12.143,06 82,67 318,61 401,29 11.824,45
4 11.824,45 80,50 320,78 401,29 11.503,66
5 11.503,66 78,32 322,97 401,29 11.180,70
6 11.180,70 76,12 325,17 401,29 10.855,53
7 10.855,53 73,91 327,38 401,29 10.528,15
8 10.528,15 71,68 329,61 401,29 10.198,54
9 10.198,54 69,44 331,85 401,29 9.866,69
10 9.866,69 67,18 334,11 401,29 9.532,58
11 9.532,58 64,90 336,39 401,29 9.196,19
12 9.196,19 62,61 338,68 401,29 8.857,51
13 8.857,51 60,30 340,98 401,29 8.516,53
14 8.516,53 57,98 343,30 401,29 8.173,22
15 8.173,22 55,65 345,64 401,29 7.827,58
16 7.827,58 53,29 348,00 401,29 7.479,58
17 7.479,58 50,92 350,36 401,29 7.129,22
18 7.129,22 48,54 352,75 401,29 6.776,47
19 6.776,47 46,14 355,15 401,29 6.421,32

20 6.421,32 4372 357,57 401,29 6.063,75
21 6.063,75 41,28 360,00 401,29 5.703,74
22 5.703,74 38,83 362,46 401,29 5.341,29
23 5.341,29 36,37 364,92 401,29 4.976,36
24 4.976,36 33,88 367,41 401,29 4.608,96
25 4.608,96 31,38 369,91 401,29 4.239,05
26 4.239,05 28,86 372,43 401,29 3.866,62
27 3.866,62 26,33 374,96 401,29 3.491,66
28 3.491,66 23,77 377,52 401,29 3.114,14
29 3.114,14 21,20 380,09 401,29 2.734,06
30 2.734,06 18,61 382,67 401,29 2.351,38
31 2.351,38 16,01 385,28 401,29 1.966,10
32 1.966,10 13,39 387,90 401,29 1.578,20
33 1.578,20 10,74 390,54 401,29 1.187,66
34 1.187,66 8,09 393,20 401,29 794,45
35 794,45 5,41 395,88 401,29 398,57
36 398,57 2,71 398,57 401,29 (0,00)

245.660,33 167254 | 12.773,84 14.446,38 232.886,49

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012
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Tabla 7.11 Intereses al afio y capital

Interés del afio y Capital
Afio Interés del afio Capital
1 899,13 3.916,33
2 566,91 4.248,55
3 206,50 4.608,96
Total | $ 1.67254 $ 12.773,84

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

Tabla 7.12 Estado de resultados con aplicacion de estrategias y apalancamiento

ESTADO DE RESULTADOS

CONCEPTOS FINANCIEROS

2013 2014 2015
258.922,78 | 310.707,34 | 372.848,81

(+) INGRESO POR VENTAS NETAS

178567,43 | 214.280,92 | 257.137,10
(-) COSTOS VENTAS

80.355,35 96.426,42 | 115.711,71
(=)UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

31.810,00 33.530,93 35.344,95
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS

18.224,29 21.476,84 25.358,67
(-) GASTOS DE VENTAS

11.709,86 3.627,14 6.702,74
ESTRATEGIAS

2.500,00 0,00 0,00
(-) GASTOS DEPRECIACION

899,13 566,91 206,50
(-) GASTOS FINANCIEROS

15.212,06 37.224,61 48.098,85
(=)UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES

2.281,81 5.583,69 7.214,83
(-) 15% PARTICIPACION EMPLEADOS

12.930,25 31.640,92 40.884,02
(5)UTILIDAD ANTES IMPUESTOS

3.232,56 7.910,23 10.221,01
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA

9.697,69 23.730,69 30.663,02

(=)UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO
Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012

Tabla 7.13 Diferencia de utilidades al aplicar estrategias

2013 2014 2015

17.510,17| 21.338,17| 25.733,85
UTILIDAD SIN ESTRATEGIAS

9.697,69| 23.730,69| 30.663,02
UTILIDAD CON ESTRATEGIAS

-7.812,48 2.392,52 4.929,16

DIFERENCIA

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012
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Apalancamiento

Apalancamiento= costo de estrategias/ingresos * 100

Tabla 7.14 Apalancamiento

2013 2014 2015
258.922,78 |310.707,34 | 372.848,81
INGRESOS $
11.709,86 3.627,14 6.702,74
COSTO ESTRATEGIAS $
APALANCAMIENTO % 4,5% 1,2% 1,8%

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012
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7.3 Flujo de Fondos
El siguiente flujo de fondos indica los flujos al aplicar las estrategias y
obteniendo un apalancamiento. EI monto de las estrategias ha sido dividido en tres

afios dado a que en un solo afio no se podria aplicar todas las estrategias.

Tabla 7.15 Flujo de fondos aplicando estrategias y apalancamiento.

FLUJO NETO DE FONDOS PROYECTO

ANOS
CONCEPTOS FINANCIEROS

INVERSION 2013 2014 2015

258.922,78 310.707,34 372.848,81
(+) INGRESO POR VENTAS NETAS

178567,43 | 214.280,92 | 257.137,10
(-) COSTOS VENTAS

80.355,35 96.426,42 115.711,71
(=)UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

31.810,00 33.530,93 35.344,95
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS

18.224,29 21.476,84 25.358,67
(-) GASTOS DE VENTAS

11.709,86 3.627,14 6.702,74
ESTRATEGIAS
2.500,00 0,00 0,00
(-) GASTOS DEPRECIACION
899,13 566,91 206,50

(-) GASTOS FINANCIEROS

15.212,06 37.224,61 48.098,85
(=)UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES

2.281,81 5.583,69 7.214,83
(-) 15% PARTICIPACION EMPLEADOS

12.930,25 31.640,92 40.884,02
(=)UTILIDAD ANTES IMPUESTOS

3.232,56 7.910,23 10.221,01
() 25% IMPUESTO A LA RENTA

9.697,69 23.730,69 30.663,02
(=)UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO

2.500,00 0,00 0,00
(+) DEPRECIACION
0,00 0,00 0,00
(+) AMORTIZACION
3.916,33 4.24855 4.608,96
(-) PAGO DEL CAPITAL
] 22.039,74
(-) VALOR DE LA INVERSION
22.039,74 8.281,36 19.482,14 26.054,06

(=) FLUJO DE CAJA
Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.

El costo beneficio que se obtiene al invertir en las estrategias es de 1,65

dolares, es decir, por cada dolar invertido se obtendra 0.65 dolares de retorno.
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7.4 Punto de equilibrio

El célculo del punto de equilibrio se ha calculado en base a cantidades del

estado de resultados donde no se aplica las estrategias ni se tiene un apalancamiento.

Para calculo del punto de equilibrio se aplicara la siguiente formula:

C.F
vV
VENTAS

P.E.($) =
1

Tabla 7.16 Punto de equilibrio

PUNTO EQUILIBRIO TOTAL

2011 2012 2013 2014 2015

COSTOS FI1J0S 31.048,60 32.728,33 34.498,93 36.365,32 38.332,69

COSTO VARIABLE 145.069,36 161.752,33 194.102,80 232.923,36 279.508,03

COSTO TOTAL 176.117,96 194.480,66 228.601,73 269.288,68 317.840,72

VENTAS TOTALES 193.514,79 215.768,99 258.922,78 310.707,34 372.848,81

MARGEN DE CONTRIBUCION 17.396,83 21.288,32 30.321,05 41.418,66 55.008,09

PUNTO DE EQUILIBRIO $ 124.023,32 130.732,99 137.805,64 145.260,93 153.119,54

Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012.
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Para el afio 2012 el punto de equilibrio es de 130.732,99 dolares americanos,

representando el 60% de las ventas totales del 2012.

7.5 Evaluacion Financiera
La evaluacion financiera que se realiza a continuacion es en base a flujos que
se generan al aplicar las estrategias en las diferentes areas de la empresa y obtener un

financiamiento externo.

VAN

Segun el calculo emitido obtenemos un VAN de $ 14.418,15 por lo que este

criterio indica que el proyecto debe aceptarse, ya que este valor es mayor es a cero.

Para aceptar un proyecto el VAN debe ser igual o mayor a cero, y es el valor

actual neto, es decir los flujos del proyecto llevados al presente.

Es la diferencia de todos los ingresos menos la inversion en valor actual. (Sapag, N.,

2008)

TIR

La tasa interna de retorno para ser aceptada debe ser mayor o igual a la

TMAR. La TIR evalua el proyecto en funcién de la TMAR.

En el proyecto la TIR es 50% comparada con una TMAR de 18,59%, se acepta
el proyecto. El inversionista (en este caso GMF) puede soportar hasta el 50% de
interés del proyecto sin perder el dinero invertido. Y una diferencia con la TMAR de

aproximadamente 30,95%.
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Tabla 7.18 Célculo de TMAR

229

Riesgo Pais 7,94%
Inflacidn 6,12%
Tasa pasiva referencial 4,53%
TMAR 18,59%
Adaptado por el autor de BCE a Marzo 2012.
Tabla 7.19 Diferencia TMAR y TIR
18,59%
TMAR
50%
TIR
30,95%
DIFERENCIA
Elaborado por Carla Galarza, Abril 2012
7.6 Andlisis de Sensibilidad
UTILIDADES
2015 VAN TIR TMAR
Decremento Ventas -5%| $18.778,46 | -$ 6.709,30 2,97%
Incremento Costos 5%| $22.466,77| -$152,51 18,25%
Proyecto $30.663,02 | S 14.418,15 49,54% 18,59%
Incremento Ventas 5% | $42.547,57 | $ 35.545,59 91,55%
Decremento Costos -5%| $ 38.859,26 | $ 28.988,80 78,79%

INTERPRETACION

El proyecto desarrollado nos indica que es positivo, con un VAN mayor a "0"

y un TIR mayor a la TMAR, con un incremento de 5% en las ventas, y un decremento

en costos de 5%, los escenarios son mayormente positivos. Sin embargo, si las ventas

tienen un decremento en 5% o los costos incrementan en 5%, el VAN es menor a

"0", lo que no recomienda este proyecto, y la TIR menor a la TMAR. Esto demuestra

que el proyecto es sensible ante un decremento de ventas en 5% y a un incremento de

costos en 5%.
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CAPITULO VIII

8.1 Conclusiones

e GMF Importadora es una empresa situada como empresa Interrogante en la
BCG, en la fase de crecimiento en el ciclo de vida, y en “Invertir” en la Matriz
GE, lo que conjuntamente nos indica que la empresa al estar en crecimiento
debe invertir capital para desarrollar sus ventas y participacion en el mercado,
por lo tanto la decisién de GMF de desarrollar producto es valida.

e Laaplicacion de un Plan de Marketing como herramienta es fundamental, para
que la empresa focalice sus productos y servicios al mercado que distribuye
equipos de audio y sonido, satisfaciendo asi todas sus necesidades.

e La investigacion realizada en la presente tesis, ha podido demostrar que el
mercado objetivo de la empresa GMF importadora tiene gran potencial; por lo
que el direccionamiento estratégico de la empresa sera estructurado
especificamente para ellos.

e Por medio de la estructura estratégica se ah podido obtener una vision, mision
y objetivos estratégicos claros que permitan controlar su gestion, definiendo
directrices que permitan maximizar las ganancias de la importadora, tomando
en cuenta las perspectivas del Balanced Score Card.

e La propuesta de marketing realizada permitira una eficiente administracion de
los recursos necesarios para que el plan se pueda ejecutar; las estrategias
planteadas estan direccionadas a los clientes actuales de la empresa y a los
consumidores finales, las cuales estan disefiadas para incrementar la tasa de

crecimiento en las ventas de la empresa GMF importadora.
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El andlisis financiero indica que aplicar las estrategias de marketing
proporciona mayor rentabilidad que no realizarlas, siendo el VAN positivo y
la TIR mayor que la TMAR, generando un beneficio de 0,65centavos de

dolares por cada dolar invertido.

8.2 Recomendaciones

Disefiar periédicamente planes de Marketing para la empresa, en base al
presente Plan, para centrar los intereses de los clientes (minoristas) y asi poder
comercializar productos que se adeclen a sus gustos y preferencias.

Es de suma importancia que la importadora continuamente realice
innovaciones en sus productos y asi poder mantener su competitividad en
relacion con las demas importadoras, por lo que se recomienda tener un
desarrollo e innovacién de la gama de productos que la empresa importa
habitualmente.

Se recomienda que la empresa GMF importadora tenga mas opciones de
proveedores, ya que si llegase a ocurrir algln percance con su proveedor

actual, pueda acudir a otros.
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ANEXOS

ANEXO A. Objetivo del Plan nacional del Buen Vivir.

Conectividad y telecomunicaciones para la sociedad de la informacién vy el
conocimiento

El Gltimo siglo ha sido testigo de la sofisticacion de los procesos productivos y
del uso creciente de tecnologias de informacion y comunicacion (TIC) para
resolver los cuellos de botellas que permanentemente han aparecido; de esta
forma, devino la denominada “Sociedad de la Informacion y el
Conocimiento”, cuya caracteristica fundamental es la relevancia del trabajo de
procesamiento de datos, informacién y conocimiento en todos los sectores de
la economia.

La construccion de la Sociedad del Buen Vivir tiene implicito el transito hacia
la Sociedad de la Informacion y el Conocimiento pero considerando el uso de
las TI no solo como medio para incrementar la productividad del aparato
productivo sino como instrumento para generar igualdad de oportunidades,
para fomentar la participacion ciudadana, para recrear la interculturalidad, para
valorar nuestra diversidad, para fortalecer nuestra identidad plurinacional; en
definitiva, para profundizar en el goce de los derechos establecidos en la
Constitucién y promover la justicia en todas sus dimensiones.

En este sentido, la conectividad “total” y el impulso al uso de Tl no debe
limitarse a la simple provision de infraestructura que solo serviria para
convertir a la poblacion en caja de resonancia del modelo global, concentrador

y consumista, sino que es indispensable crear los incentivos adecuados para
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que el Estado y los otros actores generen contenidos congruentes con la

transformacion del pais.

Entonces, infraestructura y contenidos son dos elementos concurrentes v,

como tales, deben ser tratados de forma simultanea; por ejemplo, no es un gran

avance dotar de una escuela rural andina con Internet si no es posible usar esta
herramienta para formar a los nifios respetando y valorizando su cultura
indigena.

La Constitucién, dentro de los derechos del “Buen Vivir” reconoce a todas las

personas:

e De forma individual o colectiva, el derecho al acceso universal a las
tecnologias de informacion y comunicacion; y pone énfasis en aquellas
personas Yy colectividades que carecen o tengan acceso limitado a dichas
tecnologias y obliga al Estado a “incorporar las tecnologias de la
informacidn y comunicacion en el proceso educativo y propiciar el enlace
de la ensefianza con las actividades productivas o sociales”. De alli, que en
la perspectiva de profundizar el nuevo régimen de desarrollo, se hace
necesario ampliar la vision sobre la conectividad y las telecomunicaciones
considerandolas como un medio para contribuir a alcanzar los objetivos
del Régimen de Desarrollo y los doce objetivos propuestos en el Plan
Nacional para el Buen Vivir”. (Plan Nacional para el Buen Vivir, 2008, p.
116)

Objetivo 7: Construir y fortalecer espacios publicos, interculturales y de
encuentro comun

Fundamento
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La construccion de espacios de encuentro comudn es primordial en una
sociedad democrética.

Los espacios publicos potencian y otorgan a la ciudadania un sentido de
participacion igualitaria y activa en la construccion de proyectos colectivos
que involucran los intereses comunes. Para ello, es necesario garantizar a la
poblacion su acceso y disfrute sin discriminacion alguna, de modo que se
propicien presencias maultiples y diversas, en la perspectiva de superar el
racismo, el sexismo y la xenofobia, y de posibilitar la emergencia de espacios
diferenciados de encuentro. Esto ultimo, aunado con el fomento de la
responsabilidad social y ciudadana, robustece los espacios de intercambio y
deliberacion.

Los espacios publicos contribuyen al conocimiento y al desarrollo de la
cultura, las artes y la comunicacion. Desde la garantia de derechos, éstos son
entendidos como bienes publicos que impulsan dialogos, forman puentes y
favorecen el mutuo reconocimiento entre las personas y grupos sociales
diversos que conforman la sociedad ecuatoriana, lo que da lugar a la libre
expresion de creencias, actitudes e identidades. El Estado debe asegurar la
libre circulacion en lo publico y crear mecanismos de revitalizacion de
memorias, identidades y tradiciones, asi como de exposicion de las creaciones
culturales actuales.

La generacion de espacios publicos sanos, alegres, seguros y solidarios
promueve la valorizacion y el disfrute del uso no instrumental del tiempo. El
uso del tiempo de ocio en actividades culturales, artisticas, fisicas y recreativas
para todos los grupos de edad, mejora las condiciones de salud fisica y

espiritual de los habitantes del pais.
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La ejecucion de politicas estatales sobre derechos de participacion y creacion
de espacios publicos consolida el sentido activo de ciudadania y soberania
nacional, pues los individuos se reconocen y se sienten participes y
constructores de una sociedad que garantiza el disfrute de bienes comunes,
tales como, el aire, el agua, las vias peatonales, los jardines, las plazas, pero
también otra clase de bienes, como el conocimiento, la educacion, las artes y
las expresiones culturales diversas.

Los espacios publicos ayudan a enfrentar la ansiedad, la soledad y la carencia
emocional consecuencia del liberalismo, que enfatiza en el individualismo, la
guerra y la competencia permanente. Desde el Estado, se debe revertir el
proceso de privatizacion de la esfera publica y evitar la colonizacién de los
medios masivos de comunicacidn por parte de intereses corporativos, asi como
la cooptacion de los partidos politicos por grupos econémicos privados.

Es indispensable desprivatizar los espacios publicos, esto es, jardines, bosques
y museos, y desmercantilizar los servicios de educacion, salud, recreacion y
seguridad.

Para revitalizar la esfera publica y permitir el desarrollo armonico e integral de
la poblacion, las acciones del Estado deben dirigirse a promover actividades
recreativas e intelectuales que respondan a la necesidad de procesar las
diferencias de forma amigable y solidaria.

Es prioritario crear un sistema de comunicacion publica que articule y potencie
el trabajo de los medios publicos, y promueva el desarrollo de medios privados
y comunitarios alternativos que contribuyan a crear y consolidar espacios de

opinion publica diversa, inclusiva y deliberante. De esta manera, se establece
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una clara diferencia con la homogeneizacién que promueven los medios
sometidos a las corporaciones y grupos econoémicos privados.

Es fundamental disponer de una infraestructura fisica de facil y amplio acceso,
en la que se pueda deliberar, conocer y disfrutar experiencias que refuercen el
desarrollo espiritual, fisico e intelectual de la poblacion; eliminar barreras de
acceso a personas con discapacidad; mejorar el transporte publico y la
seguridad ciudadana (sin “securitizar” los espacios publicos); descriminalizar
el trabajo autonomo y de economia popular; promover la circulacion de
expresiones culturales y creaciones artisticas diversas; y democratizar
progresivamente el acceso al ciberespacio” (Plan Nacional para el Buen Vivir,

2008, p. 251)
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ANEXO B. Reforma arancelaria

TITULO 11

De las Medidas Arancelarias y no Arancelarias para regular el Comercio Exterior
Capitulo 1

Medidas Arancelarias al Comercio Exterior

Art. 76.- Forma de expresion.- Las tarifas arancelarias se podran expresar en
mecanismos tales como: términos porcentuales del valor en aduana de la mercancia
(advalérem), en términos monetarios por unidad de medida (especificos), 0 como una
combinacion de ambos (mixtos).

Se reconocerdan también otras modalidades que se acuerden en los tratados
comerciales internacionales, debidamente ratificados por Ecuador.

Art. 77.- Modalidades de aranceles.- Los aranceles podran adoptarse bajo distintas
modalidades técnicas, tales como:

a. Aranceles fijos, cuando se establezca una tarifa Unica para una subpartida de la
nomenclatura aduanera y de comercio exterior; o,

b. Contingentes arancelarios, cuando se establezca un nivel arancelario para cierta
cantidad o valor de mercancias importadas o exportadas, y una tarifa diferente a las
importaciones o exportaciones que excedan dicho monto.

Se reconoceran también otras modalidades que se contemplen en los tratados
comerciales internacionales, debidamente ratificados por Ecuador. Los aranceles
nacionales deberan respetar los compromisos que Ecuador adquiera en los distintos
tratados internacionales debidamente ratificados, sin perjuicio del derecho a aplicar
medidas de salvaguardia o de defensa comercial a que hubiere lugar, que superen las
tarifas arancelarias establecidas.

Capitulo 1l
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Medidas no Arancelarias del Comercio Exterior

Art. 78.- Medidas no arancelarias.- EI Comité de Comercio Exterior podra establecer
medidas de regulacién no arancelaria, a la importacion y exportacién de mercancias,
en los siguientes casos:

a. Cuando sea necesario para garantizar el ejercicio de un derecho fundamental
reconocido por la Constitucion de la Republica;

b. Para dar cumplimiento a lo dispuesto en tratados 0 convenios internacionales de
los que sea parte el Estado ecuatoriano;

c. Para proteger la vida, salud, seguridad de las personas Yy la seguridad nacional,

d. Para garantizar la preservacion del medio ambiente, la biodiversidad y la sanidad
animal y vegetal,

e. Cuando se requiera imponer medidas de respuesta a las restricciones a
exportaciones ecuatorianas, aplicadas unilateral e injustificadamente por otros paises,
de conformidad con las normas y procedimientos previstos en los respectivos
acuerdos comerciales internacionales y las disposiciones que establezca el 6rgano
rector en materia de comercio exterior;

f. Cuando se requieran aplicar medidas de modo temporal para corregir
desequilibrios en la balanza de pagos;

g. Para evitar el trafico ilicito de sustancias estupefacientes y psicotrdpicas; v,

h. Para lograr la observancia de las leyes y reglamentos, compatibles con los
compromisos internacionales, en materias tales como controles aduaneros, derechos
de propiedad intelectual, defensa de los derechos del consumidor, control de la
calidad o la comercializacién de productos destinados al comercio internacional,

entre otras.
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Art. 80.- Tasas.- Las tasas que se exijan para el otorgamiento de permisos, registros,
autorizaciones, licencias, andlisis, inspecciones y otros tramites aplicables a la
importacion y exportacion de mercancias, 0 en conexién con ellas, distintos a los
procedimientos Yy servicios aduaneros regulares, se fijaran en proporcion al costo de
los servicios efectivamente prestados, sea a nivel local o nacional.

De esta manera, solo se exigiran las tasas mencionadas en el parrafo anterior, asi
como las formalidades y requisitos aplicables a los procedimientos relacionados con
la importacion y exportacion de mercancias, a partir de su aprobacion por el Organo
rector en materia de comercio exterior, mediante el correspondiente instrumento
juridico publicado en el Registro Oficial. Las formalidades y requisitos exigibles en
estos procedimientos serdn estrictamente los necesarios para alcanzar el objetivo
perseguido.

Art. 86.- Verificacion de origen.- La autoridad aduanera nacional sera la encargada de
realizar la vigilancia y verificacion del cumplimiento de las reglas de origen de las
mercancias de importacion, cuando se trate de productos de origen extranjero,
independientemente del régimen aduanero al que se importan. Para el efecto, podra
hacer uso de todas las atribuciones que la ley y los convenios internacionales le
confiere para el control de las mercancias importadas, incluyendo la verificacion en
fabrica de los procesos de produccién de los bienes importados al pais.

Art. 87.- Discrepancias sobre origen.- Cuando existan dudas acerca de la autenticidad
de la certificacion, del cumplimiento de las normas de origen aplicables o cuando el
certificado de origen no se presente, contenga errores, 0 esté incompleto, para la
nacionalizacion de las mercancias de origen extranjero, la Administracion Aduanera

podra aceptar la constitucién de una garantia por el valor de los aranceles, derechos y
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tributos correspondientes, de conformidad con las disposiciones reglamentarias
aplicables.

TITULO 1lI

De las Medidas de Defensa Comercial

Capitulo 1

Art. 88.- Defensa comercial.- EI Estado impulsara la transparencia y eficiencia en los
mercados internacionales y fomentara la igualdad de condiciones y oportunidades,
para lo cual, de conformidad con lo establecido en esta normativa, asi como en los
instrumentos internacionales respectivos, adoptara medidas comerciales apropiadas
para:

a. Prevenir o remediar el dafio o amenaza de dafio a la produccion nacional, derivado
de précticas desleales de dumping y subvenciones;

b. Restringir o regular las importaciones que aumenten significativamente, y que se
realicen en condiciones tales que causen 0 amenazan causar un dafio grave, a los
productores nacionales de productos similares o directamente competidores;

c. Responder a medidas comerciales, administrativas, monetarias o financieras
adoptadas por un tercer pais, que afecten los derechos e intereses comerciales del
Estado ecuatoriano, siempre que puedan ser consideradas incompatibles o
injustificadas a la luz de los acuerdos internacionales, o anulen o menoscaben ventajas
derivadas de un acuerdo comercial internacional,

Restringir las importaciones o exportaciones de  productos por necesidades
econdmicas sociales de abastecimiento local, estabilidad de precios internos, o de
proteccion a la produccion nacional y a los consumidores nacionales;

e. Restringir las importaciones de productos para proteger la balanza de pagos; v,
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f. Contrarrestar cualquier afectacién negativa a la produccion nacional conforme a lo
previsto en los convenios internacionales debidamente ratificados por Ecuador.
Mediante acuerdos comerciales internacionales podra limitarse la aplicacion de estas
medidas o establecerse otros mecanismos especificos de defensa comercial, por
origen o procedencia de las mercancias.

Dentro de las medidas de defensa comercial que podra adoptar el organismo rector en
materia de politica comercial, se encuentran las medidas antidumping, derechos
compensatorios, medidas de salvaguardia y cualquier otro mecanismo reconocido por
los tratados internacionales debidamente ratificados por Ecuador.

Los requisitos, procedimientos, mecanismos de aplicacion y ejecucion de las medidas
de defensa comercial se sujetaran a lo que determine el reglamento a este Cddigo;
incluyendo la aplicacién retroactiva de las medidas dispuestas luego de cumplir el
proceso de investigacion formal que se detalla en la norma reglamentaria; asi como se
determinara el tipo de productos a aplicarse las medidas y las excepciones.

TITULO 1l

De la Facilitacion Aduanera para el Comercio

De lo Sustantivo Aduanero

Capitulo 1

Normas Fundamentales

Art. 103.- Ambito de aplicacion.- El presente titulo regula las relaciones juridicas
entre el Estado y las personas naturales o juridicas que realizan actividades directa o
indirectamente relacionadas con el trafico internacional de mercancias. Para efectos
aduaneros, se entiende por mercancia a todos los bienes muebles de naturaleza

corporal.
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En todo lo que no se halle expresamente previsto en este titulo, se aplicaran las
normas del Cédigo Tributario y otras normas juridicas sustantivas o adjetivas.

Art. 104.- Principios Fundamentales.- A mas de los establecidos en la Constitucion de
la Republica, seran principios fundamentales de esta normativa los siguientes:

a. Facilitacion al Comercio Exterior.- Los procesos aduaneros seran rapidos,
simplificados, expeditos y electrénicos, procurando el aseguramiento de la cadena
logistica a fin de incentivar la productividad y la competitividad nacional.

b. Control Aduanero.- En todas las operaciones de comercio exterior se aplicaran
controles precisos por medio de la gestion de riesgo, velando por el respeto al
ordenamiento juridico y por el interés fiscal.

c. Cooperacion e intercambio de informacion.- Se procurard el intercambio de
informacion e integracion a nivel nacional e internacional tanto con entes publicos
como privados.

d. Buena fe.- Se presumiré la buena fe en todo tramite o procedimiento aduanero.

e. Publicidad.- Toda disposicion de caracter general emitida por el Servicio Nacional
de Aduana del Ecuador seré publica.

f. Aplicacion de buenas préacticas internacionales.- Se aplicaran las mejores practicas
aduaneras para alcanzar estandares internacionales de calidad del servicio.

Art. 105.- Territorio Aduanero.- Territorio aduanero es el territorio nacional en el cual
se aplican las disposiciones de este Cddigo y comprende las zonas primaria y
secundaria. La frontera aduanera coincide con la frontera nacional, con las
excepciones previstas en este Cadigo.

Art. 106.- Zonas aduaneras.- Para el ejercicio de las funciones de la administracion
aduanera, el territorio aduanero se lo divide en las siguientes zonas, correspondientes

a cada uno de los distritos de aduana:
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a. Primaria.- Constituida por el area interior de los puertos y aeropuertos, recintos
aduaneros y locales habilitados en las fronteras terrestres; asi como otros lugares que
fijare la administracién aduanera, en los cuales se efectlen operaciones de carga,
descarga y movilizacion de mercaderias procedentes del exterior o con destino a él; vy,
b. Secundaria.- Que comprende la parte restante del territorio ecuatoriano incluidas
las aguas territoriales y espacio aéreo.

Capitulo Il De la Obligacion Tributaria Aduanera

Art. 107.- Obligacion Tributaria Aduanera.- La obligacion tributaria aduanera es el
vinculo juridico personal entre el Estado y las personas que operan en el trafico
internacional de mercancias, en virtud del cual, aquellas quedan sometidas a la
potestad aduanera, a la prestaciéon de los tributos respectivos al verificarse el hecho
generador y al cumplimiento de los demas deberes formales.

Art. 108.- Tributos al Comercio Exterior.- Los tributos al comercio exterior son:

a. Los derechos arancelarios;

b. Los impuestos establecidos en leyes organicas y ordinarias, cuyos hechos
generadores guarden relacion con el ingreso o salida de mercancias; vy,

c. Las tasas por servicios aduaneros.

El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador mediante resolucién creara o suprimira
las tasas por servicios aduaneros, fijara sus tarifas y regulara su cobro.

Los recargos arancelarios y demas gravamenes econdémicos que se apliquen por
concepto de medidas de defensa comercial o de similar naturaleza, no podrén ser
considerados como tributos en los términos que establece el presente Cddigo, y por lo

tanto no se regiran por los principios del Derecho Tributario.
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ANEXO C. Entrevista a Experto

¢ Cual es su percepcion de crecimiento en la Industria de Audio y Sonido?

En los dltimos afios la Industria de Audio y Sonido ha incrementado, ya que el
mercado ha crecido exponencialmente con la entrada de nuevas empresas y el avance
tecnolégico. Actualmente las Empresas demandan equipos de audio y sonido
principalmente para equipar sus auditorios con altos equipos que puedan brindar

amplificacion de audio con calidad optima.

¢Bajo su criterio, cual es el porcentaje de las empresas competidoras mas

representativas en la Industria de Audio y Sonido?

COMPETIDORES PARTICIPACION
MIPROARSA 18%
LIVANSUD 14%
GLOBAL SONIDO 9%
CASA MUSICAL PARRA 8%
PROSONIDO 6%
CEOT ELECTRONIC 5%
VALL PAR 6%
COTZULS.A 6%
IMRELEVSA 5%
GMF 5%
MUNOZ 1%
MAMCORP 5%
LA VICTORIA 2%
CASA BRASIL 4%
LOLA ZAPATA 1%
ZPT 2%
VFC 3%

100%
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La tasa promedio de crecimiento de su Empresa es de 11,5%; ¢dentro de los

siguientes 3 afos, en que porcentaje aspira crecer?

Mi experiencia como distribuidor en el mercado me permite determinar que el

crecimiento promedio de mi empresa podria ser de un 20%.

ANEXO D. Bus de transporte turistico con publicidad GMF.
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ANEXO E. PRESUPUESTO POR AREA DE LA EMPRESA Y

AREA ESTRATEGIA DETALLE CANTIDAD VALOR TOTAL ($)
Planificacion de la
OPERATIVA NUEVOS importacion de nuevos 1 300
PRODUCTOS
productos marca GMF
Pedido de los nuevos
productos 1 81405
Recepcion de los nuevos 1 300
productos
Comunicacién y venta de
los nuevos productos 1 1500
Distribucion de los 1 50
nuevos productos
Anélisis de aceptacion de 1 300
los nuevos productos
Recompra de los nuevos
productos 1 300
OPERATIVA SUBTOTAL 10890,5
Disefio del material y
TRADE . L
MARKETING MARKETING espacio publicitario para 1 280
el canal.*
Alianzas con minoristas
para uso de marca de 1 3000
GMF
Alianza con empresas de
transporte para uso de 1 500
marca GMF
Implementacién del
material en el canal* ! 333,984
Prueba de impacto del 1 600
material
Anélisis de Rentabilidad 1 300
Planificacion de la
MS;‘EE;QG informacion para correo 1 50
directo
Disefio de correo directo
para promocion de
catalogos e informacion 1 1344
general.*
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Envi6 de correo directo 1 150
Prueba de impacto del
correo ! 150
RELACIONES ca| a;Itzgilthlr?g; Ia:ra los 1 150
PUBLICAS pa €S P
clientes minoristas
R_eall_zar cuatro N 1 200
capacitaciones en el afio
Evaluar el impacto de las
capacitaciones realizadas 1 150
en los clientes
IDENTIDAD Disefiar los elementos de 1 250
CORPORATIVA la imagen corporativa*
Aplicar el uso del
logotipo en chompas,
tarjetas de presentacion, 1 102,14
carpetas, etc.*
Entrega de las camisetas a
o 1 20
los minoristas
Prueba de impacto del 1 150
material
PUBLICIDAD | , Disefiar los letreros e 1 100,8
insertos de informacion*
Impresion de los letreros
e insertos de 1 83,552
informacion*
Adquirir material para la
|mp|emer'1taC|on de 1 100
letreros e insertos de
informacion
Implementacién de los 1 100
letreros
Implementacién de los 1 20
insertos de informacion
CATALOGO DE Disefio de catalogo de 1 112
PRODUCTOS productos*
Impresion de catzilogo de 1 647,36
productos
Distribucioén de catalogos
1 60
de productos
MARKETING SUBTOTAL 8674,236
CRECIMIENTO PERSONAL - Planificacion y disefio del
Y SCRIPT DE scri tdeX/entas ! »
DESARROLLO VENTAS P
Induccion a los
vendedores del script de 1 75
ventas
Aprendizaje y ensayo del
- 1 75
script de ventas
Aplicacion del script de 1 60
ventas
Evaluacion de impacto
- 1 50
del script de ventas
CAPACITACION Planificacion de la 1 50
capacitacion del personal.
Capacitacion al personal 1 150

250
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Evaluacion dgl impacto 1 150
de la capacitacion.
CRECIMIENTO Y DESARROLLO SUBTOTAL 685
Planificacion y disefio de
ESPACIOS - -
PROCESOS GEOGRAFICOS | €spacios geogréficos de 1 75
ventas
Induccion a vendedores
de espacios geograficos 1 75
de ventas
Implementacion de ventas 1 60
en espacios geograficos
Anélisis de tiempo de 1 50
ventas
PROCESOS SUBTOTAL 260
FINANCIERO PRECIO Realizar un anélisis de los 1 150
costos de cada producto
Determinar el porcentaje
de utilidad de cada uno de 1 150
los productos
Implementar los nuevos
precios segun el analisis 1 300
realizado
Hacer una comparacion
de rent{ibllldad dada por 1 180
precios actuales vs
precios anteriores
FINANCIERO SUBTOTAL 780
* \Ver cotizacién detallada por unidades TOTAL 21289,736

251



Propuesta estratégica de marketing enfocada a la gestion comercial de la empresa

GMF Importadora

Quito, 17 de mayo de 2012

Estimados

GMF Importadora

Presente.-

Adjunto la cotizacion del material publicitario solicitado:

252

Xerox @)

PROFORMA

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO | TOTAL
10 | GIGANTOGRAFIAS DE 1M*0,4 LONA 1440 DPIS 5,96 59,6
5 | GIGANTOGRAFIAS DE 2M*2M LONA 1440 DPIS 59,64 298,2
100 | CATALOGO F/COLOR FORMATO A5 TIRO/RETIRO 10 HOJS PAPEL COUCHE DE 200GR 5,78 578
5 | PAQUETE DE 100 TARJETAS F/COLOR A4 PAPEL DE 75GR (1500) 10,71 53,55
1 | HOJAS MEMBRETADAS F/COLOR A4 PAPEL DE 75GR (1500) 143 143
500 | CARPETAS F/COLOR CARTULINA PLEGABLE, GRAFADAS EN MITAD SIN BOLSILLO 0,55 275
50 | TRANSFER PARA CAMISETA BLANCA CON LOGO AZUL 2,5 125
SUBTOTAL 1532,35
IVA 183,882
TOTAL 1716,232

Soraya Arregui A

Serente

& Corufia M2788 y Orellana
Edificio Corufia Plaza PE
Telf. 2234-213/6024493
sOraya.arrequiig@druck.com. ec

docucentro

Xerox @)
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Quito, 13 de Mayo de 2012

Estimados

GMF Importadora

Presente.-~

Segun lo solicitado, los precios para el diseno de los materiales y la impresion de
esferos e insertos promocionales, indico detalladamente a continuacion:

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO
1 | Diseno de gigantografia camion 250 250
1 | Diseno de correo electronico 120 120
1 | Disefo de logotipo y materiales 250 250
500 | Esferos TINTA AZUL con logo 0,65 325
1 | Diseno letreros e insertos 90 90
100 | Insertos de productos A5 0,15 15
1 | Disenio de catalogo 100 100
0
SUBTOTAL 1150
IVA 138
TOTAL 1288

En espera de su respuesta.

Saludos cordiales

Att,

Jonathan Echeverria

cel: 087886777
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ANEXO F. Catélogo de productos
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