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Resumen

El presente plan de marketing tiene como finalidad posesionar en el mercado la marca “LA
PERLA” con ayuda de las investigaciones realizadas permitiendo asi identificar los productos
que desean los clientes, con el fin de conocer el entorno del mercado en la que la competencia
de desenvuelve y conociendo el futuro de la marca teniendo en cuenta la situacién econdémica

en la que se encuentra el pais.

Se propone este plan de marketing con el fin de brindar un apoyo para el posicionamiento
de la marca LA PERLA empleando estrategias las mismas que nos permitan ser diferentes a
la competencia destacando las fortalezas de la marca, de la misma manera permitiendo que la
marca tenga ventaja competitiva lo que la microempresa por lo general se enfocara
principalmente en el servicio, donde la exclusividad, la credibilidad, la seriedad, la

honestidad, la cortesia, la comunicacion y capacidad de respuesta sera creible para el cliente

Una opcion para conocer las necesidades reales de los clientes sobre el producto, se llevara
a efecto la pertinente investigacién de mercado y se realizara la interpretacion de los
resultados obtenidos, el mismo que nos permite tener un conocimiento mas extenso del
mercado de la misma manera aplicar estrategias las mismas que nos ayuden al

posicionamiento de LA PERLA dentro del mercado comercial.

Se recomienda aplicar el plan de marketing en los periodos de tiempo determinados como
es en el corto, mediano y largo plazo, los mismo que aportan con beneficio para los clientes la

comunidad y la microempresa.

Palabras Claves

Plan de Marketing, Posicionamiento de la Marca, Beneficio.
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Abstract
The purpose of this marketing plan is to establish the brand "LA PERLA" in the market with

the help of the research carried out thus allowing to identify the products that customers want
in order to know the market environment in which the competition operates and knowing the

future of the brand taking into account the economic situation in which the country is located.

This marketing plan is proposed in order to provide support for the positioning of the LA
PERLA Brand using the same strategies that allow us to be different from the competition
highlighting the strengths of the brand, in the same way allowing the brand has competitive
advantage what the microenterprise will usually focus mainly on service, where exclusivity,
credibility,seriousness, honesty, courtesy, communication and responsiveness will be credible

to the customer

An option to know the real needs of customers about the product, the relevant market
research will be carried out and the interpretation of the results obtained will be carried out,
the same that allows us to have a more extensive knowledge of the market in the same way

apply strategies the same that help us to position LA PERLA within the commercial market.

It is recommended to apply the marketing plan in the determined periods of time such as in
the short, medium and long term, the same that contribute with benefit for the clients the

community and the microenterprise.
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Introduccion

“La Perla” es una microempresa dedicada a la fabricacion de licor artesanal con estandares de
calidad con el fin de estar a la altura de las competencias ya posesionadas dentro del mercado,
con el plan de marketing, estd la idea de ser reconocidas no solo a nivel local sino a nivel
nacional dando la talla de ser una de las mejores productoras de licor artesanal para la

exportacion del producto con su nueva presentacion.

Se identifica en la ciudad de Alamor si el producto que se ofrece satisface la expectativa,
se hizo un sondeo a toda la ciudania para conocer si los clientes consumirian un licor artesanal
con saborizantes los mismo que manifestaron que se debe realizar una publicidad para

conocer el nuevo producto que la microempresa la perla ofrece.

Por la problemética de la falta de conocimiento del producto se “plantea el plan de
marketing que tiene la finalidad de reforzar el posicionamiento de la microempresa la Perla la
cual se dedica a la elaboracion y distribucion de licor artesanal dentro de la ciudad de Alamor,
este plan determinara las necesidades del mercado demandante, y factores que determinen la
decision de adquisicion del producto. El crecimiento de La Perla ha ido en aumento porque se
ha adaptado a la necesidad de la demanda. Esto con lleva a que a empresa busque un elevado

nivel de profesionalismo y experiencia.

La meta que se plantea la microempresa la perla es que toda la ciudad y toda la provincia
conozca el producto y que es realizado por emprendedores locales lo mismos que le permiten
crear fuentes de trabajo para mas personal de la comunidad que es de desarrollo tanto para la
ciudad como para el pais con el aporte econémico que este emprendimiento tiene, el presente
trabajo de investigacion esta conformado por capitulos los mismos que se encuentran

detallados a continuacion.
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Fundacion Tedrica

1 MARCO TEORICO o0 CONCEPTUAL

1.1.1 Investigacion de Mercados

Para alcanzar resultados en un plan de mercadeo, este debe estar verdaderamente enfocado en
el consumidor, en él se debe identificar inicialmente: sus gustos, necesidades y preferencias.
De esta manera es mas fécil identificar la manera de implementar una estrategia que permita
satisfacer estos anhelos de una manera Optima. Una forma de obtener esta informacion es a

través de una Investigacion de Mercados.

Segun (Benassini, 2010) “Mediante este método se puede decir que la investigacion de
mercados es un procedimiento que busca la aplicacion de unas técnicas apropiadas e
involucradas en el disefio como lo es la recoleccion de datos, el analisis y la presentacion de la

informacion para la toma de decisiones”.

1.1.2 Rol de la Investigacion de Mercados

“La investigacion de mercados es la planeacion, recopilacion y analisis de la informacion
relevante para la toma de decisiones en las estrategias de marketing de las organizaciones”.
De esta manera, la investigacion de mercados vincula al consumidor, a los clientes y al
publico con el vendedor a través de la informacién, la cual se utiliza para identificar y definir
las oportunidades y debilidades del marketing utilizado por la empresa, es decir, para generar,
refinar y evaluar las actividades de marketing para vigilar el comportamiento del mercado, en

cuanto al nimero de unidades vendidas y el servicio posventa de la misma. (Klotter, 1996).
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1.2 Tipos de Investigacion

1.2.1 Tipos de investigacion segun el objetivo de ésta

Podemos encontrar dos tipos de investigacion en funcion del proposito con el que se realizan.

1.2.2 Investigacion pura o tedrica

Este tipo de investigacion tiene como primordial objetivo la obtencién de conocimientos
de diferente indole para un mejor entendimiento de la informacién adquirida, sin tener en
cuenta la aplicabilidad de los conocimientos obtenidos a lo largo de la investigacién. Gracias
al cuerpo de conocimientos extraidos de ella pueden decidirse por otro tipo de

investigaciones, 0 no.

1.2.3 Investigacion aplicada

Se trata de un tipo de investigacion centrada en encontrar maneras o estrategias que
permitan alcanzar un objetivo exacto, como curar una enfermedad o conseguir un elemento o
bien que pueda ser de utilidad. Por ende, el tipo de ambito al que se aplica es muy especifico
y bien delimitado, ya que no se trata de explicar una amplia variedad de situaciones, sino que
mas bien se intenta abordar un problema especifico y puntual. Segun el nivel de

profundizacién en el objeto de estudio

La investigacion se puede llevar a cabo de diferentes formas y profundizando méas o menos
en como son o el porqué de las cosas. En este sentido encontramos los siguientes tipos de

investigacion.

1.2.4 Investigacion exploratoria

Este tipo de investigacion se centra en analizar e investigar aspectos concretos de la

realidad que aln no han sido analizados en profundidad, permite conocer de manera precisa y
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exacta algo que se desconoce. Fundamentalmente se trata de explorar y tener
acercamiento que permitan y sirvan que investigaciones posteriores puedan dirigirse a un

analisis del tema tratado.

Por sus caracteristicas, este tipo de investigacién no parte de teorias cercanas, mas bien
trata de encontrar patrones significativos en los datos que deben ser analizados para, a partir

de estos resultados, crear las primeras explicaciones completas sobre lo que ocurre.

1.2.5 Descriptiva

El objetivo principal de este tipo de investigacion es permitirnos establecer una
descripcion lo mas similar posible de un fendmeno, situacion o elemento especifico, no busca
ni causas ni consecuencias. También permite medir las caracteristicas y observar la

configuracién y los procesos que componen los fendmenos, sin pararse a valorarlos.

Por lo tanto, en muchos casos este tipo de investigacion ni siquiera se pregunta por la
causalidad del fenémeno, es decir, porque se observé el fendmeno. Esto es solo una cuestion

de iluminar la imagen de la situacion.

1.2.6 Explicativa

Se trata de uno de los tipos de investigacién mas frecuentes y en los que la ciencia se
centra. Este es el tipo de investigacion que se utiliza para determinar las causas y
consecuencias de un fendmeno en particular. No solo busca las causas de las cosas, sino

también las causas de las cosas y como llegan al estado en cuestion.

Para ello se pueden utilizar diferentes métodos, como la observacion, la correlacién o los
métodos experimentales. El objetivo es crear modelo explicativo en el que puedan observar
secuencias de causales, aunque no necesariamente lineales (por lo general, son mecanismos

causales muy complejos que involucran muchas variables).
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Segun el tipo de datos empleados

Otra forma de clasificar los diferentes tipos de investigacion se basa en el tipo de datos que

se recopilan. En este sentido nos podemos encontrar con los siguientes tipos.

1.2.7 Cualitativa

La investigacion cualitativa debe entenderse como la obtencion de datos que en principio
no son cuantificables a partir de observaciones. Aunque aporta mucha informacién, los datos
que se obtienen son subjetivos y poco controlables, por lo que es imposible explicar

claramente el fendmeno.

Se centra en los aspectos descriptivos. Sin embargo, los datos obtenidos de estas encuestas
pueden ser procesados posteriormente para permitir el andlisis, haciendo masa completa la

explicacion del fendbmeno en estudio

1.2.8 Cuantitativa

La investigacion cuantitativa se basa en la investigacion y el analisis de la realidad y se
realiza a través de diferentes procedimientos de mediacion En comparacion con otros tipos de
investigacion, puede proporcionar un mayor nivel de control e inferencia para que puedan
realizar experimentos y se puedan obtener explicaciones contrarias a partir de hipétesis. Los
resultados de estas investigaciones se basan en la estadistica y son generalizables. Segun el
grado de manipulacién de las variables podemos encontrar diferentes tipos de investigacion
en funcion de si los datos obtenidos parten de un nivel de manipulacion de variables mayor o

menor.

1.2.9 Investigacion experimental

Este tipo de investigacion se basa en la manipulacion de variables en condiciones

altamente controladas, replicando un fendmeno especifico y observando en qué medida una o
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mas variables involucradas o manipuladas producen efectos especificos. Estos datos se
obtienen de muestras aleatorias, por lo que se asume que la muestra de la que se obtienen los
datos representa la realidad. Permite establecer y comparar diferentes hipotesis mediante

métodos cientificos.

1.2.10 Cuasi experimental

En la investigacion cuasi experimental se tiene una equidad a la experimental en el hecho
de que las variables concretas se las puede controlar, con la diferencia de que no se posee un
control sobre las variables, un claro ejemplo podemos decir que los aspectos vinculados al

tipo de muestra que se presenta en la investigacion

1.2.11 No experimental

Este tipo de investigacion esta fundamentada en la observacion. En ella las algunas

variables que forman parte de una situacion o suceso determinados no son controladas.

Segun el tipo de inferencia

Otro tipo de clasificacion se puede extraer a partir del método empleado a la hora de inferir

cémo funciona la realidad.

1.2.12 De método deductivo

Este tipo de investigacion se basa en el estudio de la realidad y la basqueda de verificacion
o falsacion de unas premisas basicas a comprobar. A partir de la ley general se considera que

ocurrird en una situacion particular.

1.2.13 De método inductivo

La investigacion se la realiza de acuerdo a el método inductivo se basa en la obtencion de

conclusiones a partir de la observacion de hechos para poder tener conocimiento e ida clara.



26

La observacion y analisis permiten extraer conclusiones precisas y algunas verdaderas,

permite establecer generalizaciones o presentimientos.

1.2.14 De método hipotético-deductivo

Se piensa que esta investigacion verdaderamente cientifica. Da lugar en la generacién de
hipétesis a partir de hechos observados mediante la induccion, unas hipotesis que generan

teorias que a su vez deberan ser comprobadas y falseadas mediante la experimentacion.

Segun el periodo temporal en que se realiza

De acuerdo el tipo de alcance de las variables que se realice podemos encontrar algunos tipos

de investigacion.

1.2.15 Longitudinal

Se caracteriza la investigacion longitudinal por un tipo de investigacion para realizar un
seguimiento a unos mismos sujetos o procesos a lo largo de un periodo determinado. Permite

ver la evolucion de las caracteristicas y variables determinadas.

1.2.16 Transversal

Estos tipos de investigacion se centran en la comparacion de determinadas caracteristicas o
situaciones en diferentes sujetos en un momento concreto, compartiendo todos los sujetos la

misma temporalidad. (Pagano, 2000)

1.3.2 Procesos de Investigacion de Mercados

De acuerdo a la investigacion de mercados para que los resultados sean precisos y
objetivos, los investigadores de mercado deben aplicar el método cientifico; ademas de ser

ordenados y racionales en el enfoque, ser objetivos y evitar cualquier propension a la
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intervencion personal en su trabajo, cabales e imparciales e interpretar los resultados

honestamente. Etapas en el proceso de investigacion de mercados:

e Identificar y definir el problema u oportunidad

e Determinar los objetivos de la investigacion.

o Crear el disefio de la investigacion.

e Recopilar, procesar y analizar los datos.

e Comunicar la informacion a la persona que toma las decisiones.

1.3.3 Identificar el problema u oportunidad

Hay que dejarlo bien en claro antes de empezar.

e La identificacion del problema es la primera etapa para después encontrar la solucion.

e El investigador debe confirmar el problema o la oportunidad en lo que se denomina la

exploracién preliminar de la situacion.

e Como resultado se confirmard o rechazara el problema u oportunidad como fue

planteado.
1.3.4 Determinar los objetivos de investigacion:
1) Explorar.
2) Describir.
3) Probar hipétesis o predecir.

1.3.5 Crear el disefio de investigacion
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Es el gran plan para dirigir una investigacion. Especifica los datos que se requieren, el
marco de referencia y los procedimientos especificos para la recoleccion, procesamiento y

analisis de los datos.

Determinacion de los datos requeridos

1) Determinar los requerimientos de datos.

2) Determinar las fuentes de datos.

3) Determinar el método de recopilacion de los datos primarios.

4) Determinar cdmo comunicarse con los participantes de la encuesta.

5) Disefiar el instrumento de recopilacién de datos.

6) Disefiar el plan de muestreo. (Bartesaghi, 2017)

1.4 Disefio de la Muestra

La etapa de un proyecto es el disefio de la muestra es de generacion de estadistica basica
en el cual se precisa el esquema de muestreo a manejar, se determina el tamafio y
procedimiento de seleccion de la muestra y, en el caso del muestreo probabilistico, se calculan

los factores de expansion y los estimadores que se requieren para la generacién de resultados.

La fase de disefio conceptual y el disefio de la muestra interactian en doble sentido, debido a
que las coberturas conceptual y geografica influyen en las decisiones sobre el esquema de
muestreo, y éste a su vez puede implicar el ajuste del desglose conceptual y geografico, dado
el limite del presupuesto. Ademas, es en el disefio conceptual en donde se define, en su caso,
el disefio de los estimadores necesarios para inferir los resultados hacia la poblacion de

estudio
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1.5 Recolectar Datos

Hace referencia a la recopilacion de datos a la orientacion sistematica de reunir y calcular
informacion de diversas fuentes a fin de obtener un panorama completo y preciso de una zona

de interés.

La seleccion de datos da la oportunidad a un individuo o empresa tener respuestas a preguntas
con mayor realce, ajustar los resultados y anticipar mejor las probabilidades y tendencias

futuras.

La precision en la reunién de datos es de gran esencia para garantizar la integridad de un

estudio, las decisiones comerciales acertadas y la garantia de calidad.

1.5.1 ;CAmo realizar una recoleccion de datos correctamente?

Para la recoleccion de datos se debe tomar en cuenta algunos métodos y técnicas de que te
pueden ser de gran ayuda. La seleccion del método es gracias a la estrategia, el tipo de

variable, la precision deseada, el punto de recoleccidn y las habilidades del encuestador.

Figura 1:Recoleccion de Datos

Entrevistas
personales

Paneles
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Entrevistas
telefénicas
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recolectar datos

Cuestionarios

Encuestas
online

Observacion

Fuente:https://ifage UzLBf4c58ZCUs68


https://www.questionpro.com/blog/es/metodos-de-recoleccion-de-datos/
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2. MARCO REFERENCIAL

Figura 2: Logo de la Microempresa la Perla
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Fuente: Empresa La Perla

La microempresa “La Perla” inici6 sus actividades en el afio 2020 por lo cual ya cuenta con 1
afio de presencia en el mercado la microempresa se encuentra ubicada al sur este de la
Provincia de Loja en la ciudad de Alamor, desde el comienzo de nuestras actividades nos
especializamos en la elaboracion y comercializacion de licor artesanal el mismo que es
vendido a diferentes partes de la ciudad de Alamor que es utilizada para la elaboracion de

cocteles y preparados que son tipicos de la localidad.

Contamos con un excelente grupo humano el cual se capacita en forma permanente a fin
de estar actualizado en los cambios e innovaciones tecnolédgicas que se presentan en nuestro
ambito.

Esta microempresa fue creada viendo la potencial de produccion de cafia que tiene el

cantén Puyango.

Nuestro objetivo principal es lograr una permanente mejora en nuestras actividades a fin
de dar un servicio de calidad, nuestros clientes potenciales son los habitantes de la Ciudad de

Alamor ya que nuestro producto es distribuido en las principales licoreras de la ciudad.

La microempresa la Perla tiene la idea de convertirse en una distribuidora potencial de

licor artesanal a nivel local, provincial, nacional y porque no internacional
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La perla cuenta con 5 empleados Gerente General el sefior Darwin Vega y 3 productores

del licor artesanal y la secretaria Contadora.

2.2.1 Filosofia Corporativa

2.2.1.1 Misién

Ser la mejor empresa productora de licor artesanal, estando en el mercado y ser reconocida
tanto a nivel local como nacional, contando con el mejor talento humano, cumpliendo
estandares de calidad y un valor agregado a todos nuestros productos dandonos asi el

reconocimiento por nuestro trabajo.

2.2.1.2 Vision

Ser lider en la comercializacién de licor artesanal, siendo la primera opcion del mercado
proporcionando producto que cumplan las normas de calidad dando satisfaccion a nuestros
clientes, seguir ampliando la gama de productos y mercados, que permitan un crecimiento

sostenible y rentable.

2.2.1.3 Valores Institucionales

e Responsabilidad

e Honestidad

e Solidaridad

2.3 ANALISIS DE LA SITUACION
De acuerdo a lo que menciona (Araujo, 2016) “La planificacion estratégica de marketing la
constituye el analisis de situacion. Para ello, se realizara un estudio riguroso tanto de la

situacion externa de la empresa como de la situacion interna”.
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Figura 3:Representa el esquema de un analisis de situacion estandar en el que
diferencian las dos partes comentadas.
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Fuente: https://images.app.goo.gl/XyehuzjMgFdY4dRU7

2.3.1 ANALISIS EXTERNO

De acuerdo a lo estudiado se puede realizar un analisis a la situacion externa de la empresa
utilizando tres factores necesarios: el entorno, el mercado y la competencia. indicamos que el
analisis del entorno esta en la representacion estimada de todos aquellos actores y fuerzas
externas que, son incontroladas parcial o totalmente, capaces de perturbar a la relacion de
intercambio que la empresa conserva con sus mercados meta. El entorno de marketing de la
empresa estaria alineado por dos componentes el macroentorno y el microentorno. (Cassagne,

2012)

Las fuerzas se concretan en elementos fisicos, demogréaficos, econémicos, tecnolégicos,
socioculturales y politico-legales. EI microentorno incide de forma mas directa en la relacion
de intercambio entre la empresa y sus clientes. Estd conformado por cuatro actores: los

proveedores, los competidores, los intermediarios y los consumidores.

El analisis del mercado debe realizarse desde dos perspectivas: el mercado como conjunto
de individuos y el mercado como volumen de ventas. El primero, requerira un estudio
profundo del consumidor para cada segmento. El segundo, supone el estudio pormenorizado

de todo lo relacionado con los aspectos cuantitativos


https://images.app.goo.gl/XyehuzjMgFdY4dRU7
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Analisis del consumidor por segmentos: necesidades, motivaciones y frenos, preferencias,
percepciones, habitos, actitudes, comportamiento de compra y de consumo. Analisis del
mercado por segmentos: volumen (en euros y en unidades), importancia, crecimiento, tamario,

evolucion y tendencias y posicionamiento. (Cassagne, 2012)

Por ultimo, deberé realizarse un estudio de los principales competidores de la empresa. Los

aspectos que deben recogerse en dicho analisis son los siguientes:

Antecedentes de la empresa competidora: historial de la empresa; relacion completa de los
productos, incluida una descripcién de los mismos en la que se pueda identificar el empleo de

los productos principales y de los subproductos.

2.3.2 Los productos de la competencia: relacion del producto y de su desarrollo, hasta su
manera actual; caracteristicas comerciales del producto ventas por segmentos, participacion

por segmentos, tamafios de los productos, distribucidn fisica, ciclo de vida, envasado.

2.3.3 Precios de la competencia: precios de consumo para todos los tamafios; condiciones de
la venta a minoristas; condiciones de la venta a mayoristas; condiciones especiales para

compradores excepcionalmente importantes.

2.3.4 Organizacion de ventas: cobertura de la fuerza de ventas; volumen y distribucién de la
fuerza de ventas; organigrama de la fuerza de ventas, variaciones zonales y sus posibles
causas. Distribucién Comercial: estrategias y téacticas de distribucion; participacion por
canales; volumen de ventas por canales; frecuencia de compra. Actividades publicitarias y
promociones: historial completo del apoyo publicitario que se ha dado al producto competidor
durante los afios anteriores; estrategias de comunicacion; andlisis de contenidos; inversiones

en distintos instrumentos de comunicacion.
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En la actualidad podemos ver que el analisis externo se lo utiliza para conocer
oportunidades y amenazas. Por lo que las oportunidades son eventos del entorno que pueden
impresionar positivamente a la actividad desarrollada por la empresa, en caso de ser
aprovechados. Mientras que las amenazas se conocerian como aspectos del entorno que
pueden afectar negativamente a los resultados de la empresa si ésta no lleva a cabo las

acciones de marketing necesarias para impedirlo.

2.3.5 Entorno Econdmico La definicién de entorno econémico nos indica el conjunto de
todos los factores econdmicos externos que influyen en los hébitos de compra de los
consumidores y en el mercado y, por ello perturban el rendimiento de una empresa. Es

completamente relevante en el caso de una empresa global o una corporacion multinacional

2.3.6 Entorno Sociocultural en la actualidad contamos con una tendencia grande globalizada
la cual se relaciona en la deliberacién para obtener un producto o servicio que de una u otra
manera se relacione con una ideologia adquirida, se menciona, “las personas crecen en una
sociedad determinada que configura un sistema de valores y creencias; absorben una visién
del mundo que define las relaciones con los demas y consigo mismo.” Se concluye en que se
puede observar un modelo de cultura de algin pais del primer mundo para adaptarlo al estilo

de vida propio, aunque se tengas en cuentas las distancias culturales. (Sanchez, 2016)

2.3.7 Entorno Politico Legal cambios constantes existe en nuestro pais tanto a nivel politico,
econdmico y social, presentando de buscar fortalecer una ideologia fundamentada en cémo
construirse un pais con igualdad sin desfavorecer a los grupos minoristas. Después de
transcurrir de los afios y de manera especial al finalizar se han creado conflictos
desfavorecedores para todos los sectores, después de quebrantar ciertas amistades con paises
como los Estados Unidos, Colombia, Per(. Claramente podemos mencionar que se mantenia

en estos paises relaciones contractuales laborables, por lo tanto, debido a los argumentos
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estrictamente politicos se tuvieron que cerrar. Repercute todo esto en el sector industrial del
mercado de manera negativa, la lejania que el gobierno actual ha creado con paises sobre los
cuales se adquiere parte de la materia prima ha hecho que la gran mayoria de los proveedores
tengan mayor poder adquisitivo y participacion ene le mercado. Quebrantandose las
relaciones pactadas laborables, se rompieron lazos politicos que permitian obtener un
beneficio mutuo, provocando la creacion y estipulacion de nuevas leyes y reglamentos los
mismo que afectaron grande mente a nivel general a toda la industria; “Retomar una politica
comercial prohibitiva para encarecer o frenar las importaciones puede elevar el desempleo
ligado al sector comercial, afectar injustamente el bolsillo del consumidor ecuatoriano el cual
debe pagar mayores precios por los bienes importados, y derivar en represalias comerciales
por parte de los socios fronterizos”. Pero “La alternativa logica es elevar la oferta de dolares a
través del aumento de las exportaciones y los flujos de capitales externos como es el caso de

la Inversion Extranjera Directa” (Merlo, 2017)

2.3.8 Entorno Tecnoldgico Tiene como objetivo hablar y ensefiar de que trata la suma total
del conocimiento la misma que tiene diferentes formas de hacer las cosas. Cabe recalcar, su
principal influencia es sobre la forma de hacer las cosas, como se disefian, producen,

distribuyen y venden los bienes y los servicios.

En algunos productos y demas artefactos se puede observar la secuela de la tecnologia,
podemos darnos cuenta también en algunas maquinas, algunas herramientas, algunas

materiales y nuevos servicios.

La tecnologia nos permite obtener grandes beneficios tales como: mayor productividad,

estandares mas altos de vida, mas tiempo de descanso y una mayor variedad de productos.

Se recalca, que se debe considerar la ponderacion de aquellos beneficios que nos brinda la

tecnologia tras los problemas que traen consigo los avances tecnoldgicos, un claro ejemplo
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que se puede mencionar es los embotellamientos de transito y la contaminacion del agua y del
aire. Se requiere un enfoque equilibrado que la aproveche y al mismo tiempo disminuya

algunos de sus efectos colaterales indeseables

3.3 Analisis Interno lo que el andlisis interno debe acceder a valorar la propia capacidad de
la empresa para aprovechar las oportunidades y afrontar las amenazas. La evaluacion de los
recursos y las capacidades de todas las empresas se da con el analisis interno que comprende
en las diferentes areas de la empresa tales como areas de produccién, recursos humanos,

finanzas, marketing, investigacion y desarrollo y management.

Lo que permite identificar los puntos fuertes y débiles de la empresa es el analisis
financiero. Los partes mas relevantes son aquellos aspectos en los que la empresa se muestra
mas capacitada para obtener una ventaja competitiva. Todo lo contrario, los puntos débiles
son aspectos que dan un limite y reducen a la capacidad de desarrollo de la empresa y, por

ello, que paralizan el logro de los objetivos de la organizacion.

Estructura y naturaleza del mercado: tamafio del mercado, localizacion geogréfica,

evolucion y potencial de crecimiento, segmentos que lo integran:

3.3.1 Clientes y proceso de compra: Hace referencia al numero, identificacion,
caracteristicas, ubicacidn, tipologia, antigliedad en la empresa, clasificacion en funcién del
volumen de compra, productos demandados, frecuencia de compra, ventas cruzadas,
rentabilidad por clientes, caracteristicas del proceso de decision de compra quién decide la
compra, quienes integran el centro de compras, quién influye en la compra, ;existen “filtros”
en el proceso de compra?, importancia que otorga a la compra, informacion demandada,
elementos determinantes en el proceso de decision de compra calidad, prontitud, puntualidad,

regularidad en la entrega, servicio posventa, precio), servicios adicionales que se demandan,
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duracion del proceso de decision de compra, relaciones con los clientes, control y seguimiento

de la relacion

3.3.2 Competidores: quiénes son, donde se ubican, qué posicion ocupan en el mercado, cuél
es su cuota de mercado, cudl es su cifra anual de ventas, que rentabilidad obtienen, principales
puntos fuertes y débiles, qué productos y servicios ofrecen, qué servicios afiadidos
proporcionan al cliente, qué ventajas presentan con respecto a nuestra oferta, qué estrategia de

precios siguen, como distribuyen sus productos, cémo comunican su oferta

3.3.3 El sector: grado de rivalidad de los competidores, poder de negociacién de los clientes,
poder de negociacion de los proveedores, amenaza de productos sustitutivos, amenaza de

nuevos competidores

3. Andlisis FODA, Plan de Accion, Presupuesto

3.1 Matriz (EFE) y Matriz (EFI)

3.1.1 Matriz EFE

Se puede mencionar que la matriz EFE es considerada como una herramienta que nos
ayuda a realizar un diagnéstico que permite hacer un estudio de campo, ayudando asi a
identificar y evaluar aquellos factores externos que pueden influir con el crecimiento y
expansién de una marca, dentro del instrumento mejoran la formulacion de algunas
estrategias que son capacitados de aprovechar las oportunidades y minimizar los peligros
externos. Las estrategias no llegan como arte de magia, debe ser aquello estudiado, analizado
y trazado, ayudando aprovechar el entorno que estos compuestos por factores demograficos,

socioculturales, politico legal, tecnologicos, econdmicos, ambientales, globales y competitiva.

Cuando se comienza dentro de la matriz MEFE, es de apoyo ampliar nuestra vision de

estratega y hacer crecer nuestra sensibilidad e intuicion sobre el entorno externo, ya que
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gracias a la percepcion que posee cada integrante del equipo de trabajo, se logra aprovechar o
desaprovechar las oportunidades, teniendo claro que los elementos evaluados son subjetivos.

(Hernandez, 2018)

3.1.2 Recursos basicos para realizar este analisis

= El equipo completo de colaboradores debe apoyar en el proceso, ya que cada persona
al tener una vision diferente del entorno externo, puede aumentar e identificar las

oportunidades y amenazas

= Ejecutar alianzas con marcas gue realizan estudios de campo, para agilizar el proceso
y asi disminuir la inversion, recuerda que un estudio de campo realizado de manera

independiente puede ser costoso y en ocasiones tomar mas tiempo de lo planificado.

= Destacar y documentar las informaciones vitales, para crear una base o un punto de

partida para la realizacion del analisis.

= A la hora de recolectar datos del entorno externo, es necesario tener informacion del

pasado, presente y del futuro.

3.2 Matriz EFI

Hace referencia a una herramienta que permite hacer una auditoria interna de la direccion
de la empresa, también apoya para analizar la efectividad de las estrategias aplicadas y
conocer con detalle su impacto; dentro de las herramientas nos permite evaluar las fortalezas
y debilidades mas relevantes en cada area y asi formular nuestras estrategias que sean capaces

de solventar, optimizar y reforzar los procesos internos.

Lo que mas destaca de esta matriz es aquello que permite tener la primera exploracion,

acercamiento o principal aproximacion al contexto de la marca.



39

3.2.1 Recursos bésicos para realizar este analisis

= Debe tener la participacion del equipo de trabajo entero si cuenta con personal
reducido, si son marcas grandes con mas de 1.000 personas, se debe tomar en cuenta
realizar un analisis en cada grupo de trabajo, en donde el representante por cada uno
de los departamentos de la opinion y el sentir de sus colaboradores. En consideracion
que el éxito de una marca es escuchar las opiniones, ideas y los diferentes puntos de

vista, por ello, jamés se debe dejar a un lado el poder del brainstorming.

= Su base de datos debe estar actualizada, con informacién relevante. nunca se debe
descartar ningun dato, ya que puede ser vital a la hora de buscar y analizar factores o

agentes causantes.

= Enfatizar y documentar las informaciones vitales, para crear una base o un punto de

partida para la realizacion del analisis.
3.2.2 Pasos para desarrollar tu Matriz EFI

Realiza una lista de las fortalezas y aspectos a mejorar de la marca
Asignar los valores (pesos relativos) a cada factor
Asignar las calificaciones

Define la calificacion ponderada

o ~ w npoPE

Determina el valor ponderado

Realizar una Matriz EFI no es algo tan complicado y gracias a esto podemos traerte
muchos beneficios, de gran importancia es tomarse algunos momentos para reflexionar y
analizar la situacion de un negocio que muchas veces por las tareas del dia a dia pasan

desapercibidas.
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Conocer las fortalezas y debilidades de tu empresa es algo fundamental para enfrentar los

desafios del negocio

Matriz de Alto Impacto (FODA cruzado)

3.3 FODA CRUZADO
El Foda cruzado tiene como finalidad Identificar Fortalezas y Debilidades. Lo que permite

a sus directivos obtener una mejor vision de la empresa
¢En qué consiste la FODA Cruzada?

3.3.1 Fortalezas: Trata de hacer conocer como internamente lo que nos indica a la fuerza

necesaria para tener éxito en el emprendimiento.

* Personas altamente capacitadas para el poder brindar un asesoramiento a los clientes
* Poseer una publicidad informativa calificada y de conocimiento

* Dar los mejores precios econdmicos en los equipos.

3.3.2 Debilidades: considerar ya que en ellos es las falencias de los negocios.

* La competencia similar

* Promociones de otros negocios competidores

* Falta de equipo tecnoldgico para la innovacion en los disefios de los productos

3.3.3;,Qué es la FODA?
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Es aquella que nos brinda la informacion de amenazas-oportunidades-debilidades-fuerzas
(FODA cruzada) también conocido como herramienta importante que ayuda a los gerentes a

desarrollar cuatro tipos de estrategias.

Estrategias de fuerzas y debilidades, estrategias de debilidades y oportunidades, estrategias de

fuerzas y amenazas, y estrategias de debilidades y amenazas

F+0O (estrategia ofensiva):

F+A (estrategia defensiva):

D+O (estrategia de reorientacion):

D+A (estrategia de supervivencia):

Es un instrumento que utilizan los administradores para conocer la situacién real en que se
encuentra una empresa 0 proyecto, y proyectar una estrategia de futuro. Considerando sus
caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas y

Oportunidades) en una matriz cuadrada.

Son tacticas protectoras que pretenden reducir las debilidades internas y evitar las

amenazas del entorno.

Una distribucion que enfrenta muchas amenazas externas y debilidades internas de hecho
podria estar en una situacion muy precaria. En contexto, esta empresa quiza tendria que luchar

por supervivencia, fusionarse, atrincherarse, declarar la quiebra u optar por la liquidacion.

3.3.4 El objetivo del anéalisis FODA

El principal objetivo es determinar las ventajas competitivas de la empresa y la estrategia
genérica a emplear que mas le ayude en funcion de sus caracteristicas propias y de las del

mercado en gue Sse mueve.
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El anélisis consta de cuatro pasos:

» Al Analisis Externo se lo conoce también como "Modelo de las cinco fuerzas de Porter"

» Analisis Interno

* Realizacion de la matriz DAFO

* Intrepidez de la estrategia a emplea

Visualizar oportunidades y amenazas en el entorno

Las estrategias FA ESTRATEGIAS PARA DEFENDER

Sirven las fuerzas de la empresa para impedir o disminuir las repercusiones de las
amenazas externas. Esto no quiere decir que una organizacién fuerte siempre deba enfrentar

las amenazas del entorno externo.

Las oportunidades representan circunstancias favorables. Hay que aprovecharlas.

OPORTUNIDADES de un negocio:

» Aprovechar las fallas que deja la competencia en el mercado

* Tecnologia

* Dias festivos para el establecimiento de promociones

Las amenazas son circunstancias desfavorables. Hay que evitarlas.

AMENAZAS de un negocio:

* La continua oferta que tienen las empresas en busca de ganar demanda de los clientes

* Entrada de nuevas empresas al mercado
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* Problemas externos no controlables: como la inflacidn, inestabilidad politica y econdmica,

entre otros.

» La parte interna analiza las fortalezas y las debilidades de la empresa, es decir, aspectos

sobre los cuales se tiene algin grado de control.

* La parte externa observa las oportunidades que ofrece el mercado y las amenazas que debe
enfrentar el negocio en el mercado en que participa. Aqui hay que aprovechar las
oportunidades y minimizar o anular esas amenazas, circunstancias sobre las cuales se tiene

poco o0 ningln control directo.

Las estrategias DO estrategias para movilizar

Se puede concluir que el objetivo de la matriz FODA Cruzada es la identificacion de
acciones estratégicas y éstas junto con las grandes estrategias de la empresa genéricas,
corporativas y competitivas, entre otras, sirven para definir el Plan Estratégico y Operativo

del Plan de Negocios que permite a los empresarios actuar en el mercado en el que compiten.

3.3.5 Composicion del FODA

La matriz FODA cruzada se lleva a cabo en los ocho pasos siguientes:

1. Hacer una lista de las oportunidades externas clave de la empresa.

2. Hacer una lista de las amenazas externas clave de la empresa.

3. Hacer una lista de las fuerzas internas clave de la empresa.

4. Hacer una lista de las debilidades internas clave de la empresa.

5. Adecuar las fuerzas internas a las oportunidades externas y registrar las estrategias FO

resultantes en la celda adecuada.
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6. Adecuar las debilidades internas a las oportunidades externas y registrar las estrategias DO

resultantes en la celda adecuada.

7. Adecuar las fuerzas internas a las amenazas externas y registrar las estrategias FA

resultantes en la celda adecuada.

8. Adecuar las debilidades internas a las amenazas externas y registrar las estrategias DA

resultantes en la celda adecuada.
a) Las estrategias FO estrategias para atacar

Usan las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la ventaja de las oportunidades
externas. Todos los gerentes querrian que sus organizaciones estuvieran en una posicion

donde pudieran usar las fuerzas internas para aprovechar las tendencias y los hechos externos.

Pretenden superar las debilidades internas aprovechando las oportunidades externas. En
ocasiones existen oportunidades externas clave, pero una empresa tiene debilidades internas

que le impiden explotar dichas oportunidades.
Determinacion de los objetivos u Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos son la expresion de los logros que la organizacion quiere alcanzar
en un plazo determinado y deben guardar coherencia con la mision y con el andlisis interno y

externo.

Estos se construyen con informacion obtenida con la matriz FODA, es esta manera no existe
el riesgo de no ser congruentes con todo el proceso construido de la planeacion estratégica

(Salinas, 2016)
¢POR QUE DEFINIR LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS?

Los objetivos estratégicos de una organizacion se definen con tres propositos en mente:



45

e Materializar la estrategia: marcar metas estratégicas concretas que permitan a todo
el equipo ponerse de acuerdo sobre qué es exactamente lo que la organizacion debe

lograr.

e Ayudar a establecer las metas y evaluar su cumplimiento: Los objetivos
estratégicos deben servir como guia cuando la gerencia formula las metas a nivel

tactico y operacional.

e Crear alineacion organizacional: Una buena definicion de objetivos estratégicos
debe ayudar a que los empleados y los departamentos no trabajen con objetivos que
entren en conflicto. En su lugar debe ayudan a que todos trabajen con la imagen global

en mente, de forma que todos se muevan en la misma direccion.
3.3.6 Elaboracion y Seleccion de estrategias

Las estrategias es el curso de accidon de que dispone la empresa para alcanzarlos objetivos
previstos; al momento de formular un plan de marketing estos planes deberan quedar bien
definidas para que estar en una posicién favorable en el mercado y competir con la
competencia, de manera que los recursos comerciales asignados por la empresa pueden

obtener el nivel mas altos de recursos comerciales.

De igual forma, se debe tener en cuenta de que cualquier estrategia debe ser basada sobre
la base del inventario que se realice de los puntos fuertes y débiles, oportunidades y amenazas
que existan en el mercado, asi como de los factores internos y externos que intervienen y
siempre de acuerdo con las directrices corporativas de la empresa. En el capitulo de marketing
estratégico se han sefialado los distintos tipos de estrategia que puede adoptar una compaiiia,
dependiendo del caréacter y naturaleza de los objetivos a alcanzar. No podemos obtener

siempre los mismos resultados con la misma estrategia, ya que depende de muchos factores,
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la palabra adaptar vuelve a cobrar un gran protagonismo. Por ello, aunque la estrategia que
establezcamos esté correctamente definida, no podemos tener una garantia de éxito. Sus

efectos se veran a largo plazo. El proceso a seguir para elegir las estrategias se basa en:

La definicion del publico objetivo (target) al que se desee llegar.

e El planteamiento general y objetivos especificos de las diferentes variables del

marketing.
e La determinacion del presupuesto en cuestion.

e La valoracién global del plan, elaborando la cuenta de explotacion provisional, la cual

nos permitira conocer si obtenemos la rentabilidad fijada.

e La designacion del responsable que tendra a su cargo la consecucion del plan de
marketing. Tanto el establecimiento de los objetivos como el de las estrategias de
marketing deben ser llevados a cabo, a propuesta del director de marketing, bajo la
supervision de la alta direccion de la empresa. Esta es la forma més adecuada para que

se establezca un verdadero y s6lido compromiso hacia los mismos.
e Plan de Accion

e Plan de accion es una hoja de ruta que puede ayudar a lograr sus metas y objetivos.
Asi como hay muchas formas de alcanzar a un destino si va de viaje, un programa
puede tomar muchos caminos para alcanzar las metas, cumplir los objetivos y lograr

resultados.
e Resumen del presupuesto total del plan de marketing de la empresa

4. Andlisis Financiero

4.1 Flujo de caja.
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El flujo de caja se caracteriza por dar cuenta de lo que efectivamente ingresa y egresa del
negocio, como los ingresos por ventas o el pago de cuentas. En el Flujo de Caja no se utilizan
términos como “ganancias” o ‘“pérdidas”, dado que no se relaciona con el Estado de

Resultados. (Antonio, 2017)

4.1.1 Cémo elaborar un Flujo de Caja

Para realizar un Flujo de Caja debemos contar con la informacion sobre los ingresos y
egresos de la empresa. La importancia de elaborar un Flujo de Caja Proyectado es que nos

permite:

o Anticiparnos a futuros déficit de efectivo y, de ese modo, poder tomar la decision de

buscar financiamiento oportunamente.

« Establecer una base sélida para sustentar el requerimiento de créditos, por ejemplo, al

presentarlo dentro de nuestro plan o proyecto de negocios.

« Sitenemos saldos positivos acumulados en algunos periodos, parte de estos saldos los
podemos invertir en el Mercado de Capitales y asi generar una fuente de ingresos
adicional al propio del giro del negocio. Este resultado se registra como intereses

ganados en una fila de los ingresos.

4.2 Valor actual neto

Figura 4: Formula del VValor Actual Neto
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48

Fuente: https://images.app.goo.gl/2qUZSTBKjTT8m2aK9

El valor actual neto (VAN) es un criterio de inversion que consiste en actualizar los cobros
y pagos de un proyecto o inversién para conocer cudnto se va a ganar o perder con esa
inversion. También se conoce como valor neto actual (VNA), valor actualizado neto o valor

presente neto (VPN).

Para ello trae todos los flujos de caja al momento presente descontandolos a un tipo de
interés determinado. EI VAN va a expresar una medida de rentabilidad del proyecto en

términos absolutos netos, es decir, en n° de unidades monetaria

4.3 Tasa interna de retorno

Figura 5 : Tasa Interna de Retorno
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Fuente: https://images.app.goo.gl/N6xX8fViVJISyPrbvs
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4.3.1 ;Como se calcula la TIR?

De la misma manera, podemos decir que, apoyandonos en su calculo, la TIR se considera
como la tasa de descuento que iguala, en el momento inicial, la corriente posterior de cobros

con la de pagos, generando un VAN igual a cero


https://images.app.goo.gl/2qUZSTBKjTT8m2aK9
https://images.app.goo.gl/N6xX8fViVJSyPrbv5
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4.3.2 Criterio de seleccion de proyectos segun la Tasa interna de retorno

El criterio de seleccion sera el siguiente donde “k” es la tasa de descuento de flujos elegida

para el calculo del VAN:

e« Si TIR > k, el proyecto de inversion sera aceptado. En este caso, la tasa de
rendimiento interno que obtenemos es superior a la tasa minima de rentabilidad

exigida a la inversion.

e Si TIR = k, estariamos en una situacion similar a la que se producia cuando el
VAN era igual a cero. En esta situacion, la inversion podra llevarse a cabo si mejora

la posicion competitiva de la empresa y no hay alternativas mas favorables.

o Si TIR <k, el proyecto debe rechazarse. No se alcanza la rentabilidad minima que

le pedimos a la inversion. (Arias, 2018)

4.4 Relacion Beneficio Costo

La relacidén costo-beneficio es una herramienta financiera que compara el costo de un
producto versus el beneficio que esta entrega para evaluar de forma efectiva la mejor decisién

a tomar en términos de compra.

El anélisis costo-beneficio de un proyecto, por ejemplo, esta constituido por un conjunto
de procedimientos que proporcionan las medidas de rentabilidad del proyecto mediante la

comparacion de los costos previstos con los beneficios esperados al llevarlo a cabo.

En economia, para calcular si la balanza costo-beneficio esta equilibrada se utilizan los

siguientes pasos y formulas:

« Se define el valor monetario de los costos y de los beneficios para la implantacion del

sistema.
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« Se convierten los costos y los beneficios a un valor actual.

« Se halla la relaciéon costo-beneficio (C/B), que es igual a los ingresos totales netos

divididos por los costos totales: (Calderon, 2017)

C/B= Ingresos Totales/ Costo Totales

Metodologia Utilizada
Métodos

METODO INDUCTIVO:

El método inductivo es aquel procedimiento de investigacion que pone en préactica el
pensamiento 0 razonamiento se caracteriza por ser ampliativo, o sea, generalizador, ya que
parte de premisas cuya verdad apoya la conclusién, pero no la garantiza. (Martinez A. , 2018).
Este método se lo utilizo para obtener informacién real y necesaria para elaborar el estudio del
mercado de la microempresa la perla y su vez poder realizar los andlisis pertinentes de todos

los factores que pertenecen al nivel macro.

METODO DEDUCTIVO:

El método deductivo es una estrategia de razonamiento empleada para deducir conclusiones
I6gicas a partir de una serie de premisas o principios. (Martinez A. , 2018). Este método sirvi6 para
poder analizar cada uno de los aspectos importantes del entorno macro, los mismos que nos permitié
obtener las conclusiones y recomendaciones para la investigacion del plan de marketing para la

microempresa la Perla.
METODO ESTADISTICO

El método estadistico consiste en una secuencia de procedimientos para el manejo de los datos

cualitativos y cuantitativos de la investigacion. (UNAM, 2017) Este método se lo utilizo para la
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recoleccion de los datos que seran de utilidad para el desarrollo de la investigacion, por lo tanto
también de la informacién complementaria, de las unidades de observacion, asi como de la entrevista
y encuestas; con su respectivo proceso de tabulacion, el analisis y la interpretacion estadistica de los

resultado.

Técnicas

LA OBSERVACION DIRECTA:

Es un instrumento de recoleccion de informacion muy importante y consiste en el registro
sistematico, valido y confiable de comportamientos o conducta manifiesta (IMF, 2017). Esta
técnica se utiliza para conocer de forma concisa, la situacion actual de la microempresa LA
PERLA “Productora de licor artesanal” y las posibles complicaciones que se presenten,
determinado asi donde se concentran los problemas, permitiendo recolectar informacion

necesaria para la investigacion.
LA ENCUESTA:

La encuesta es el conjunto de preguntas especialmente disefiadas y pensadas para ser
dirigidas a una muestra de poblacién, que se considera por determinadas circunstancias
funcionales al trabajo, representativa de esa poblacion, con el objetivo de conocer la opinién
de la gente sobre determinadas cuestiones (Andrade, 2018). Esta técnica se aplicd a los 5
colaboradores con los que cuenta la empresa LA PERLA de la ciudad de Alamor, para
conocer la situacion actual de la empresa, como se encuentras organizada y el
funcionamiento. Ademas, se aplicé una segunda encuesta a las familias de la ciudad de

Alamor que se determind a través de una muestra de 279 familias, lo que permitird obtener
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informacidn de lo que se espera de la microempresa por parte de los clientes que son la parte

fundamental de la misma.

ENTREVISTAS:

Es una de las técnicas mas importantes para el acopié de informacion de campo mediante
el mecanismo de la intervencion verbal entre el entrevistador y sobre las que la persona
entrevistada da su respuesta o su opinion. (Palacios, 2017) Se realizo la entrevista al Sr.
Darwin Vega gerente-propietario de la empresa La Perla de la ciudad de Alamor, para
obtener la informacion requerida para realizar la propuesta de un plan de marketing en la

empresa.

Poblacion y Muestra

Poblacion se hace referencia habitualmente al conjunto de seres humanos que hacen vida en un

determinado espacio geografico o territorio.

En el proceso investigativo se determiné la poblacion al cual va dirigido el estudio, considerando
una primera segmentacion demografica (familias) y en segunda instancia una segmentacion geogréafica
(area urbana de la ciudad de Alamor). Tomando como base los datos que se obtuvieron de acuerdo al
altimo censo poblacional publicado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en el
afio 2010, la poblacion del area urbana de la ciudad de Alamor es de 3769 habitantes, dividido para 4
integrantes por familia es igual a 942 familias, con una tasa de crecimiento poblacional de 0,7% la

misma que se proyectd con la respectiva férmula, obteniendo para el afio 2020 un nimero de 1010

familias.
Tabla 1: Poblacion Proyectada al 2020
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
942 948 955 962 969 976 983 989 996 1003 1010

Elaborado por: el autor

Tamano de la muestra
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Posterior de haber determinado la poblacion se realizo el calculo del tamafio de la muestra,
donde se consider6 como referencia la proyeccion del afio 2020 que es de 1010 Familias del
area urbana de la ciudad de Alamor la cual se calcula la muestra mediante la aplicacion de la

siguiente formula matematica:
Férmula:

Zz*p*q*N
T e2(N—-1)+Z%2+p=xq

n

SIMBOLOGIA:

n =Tamafo de la Muestra

Z = Nivel de confianza (95% =1,96 tabla de distribucion anual)
p = 0,5 Probabilidad de que el evento ocurra

g = 0,5 Probabilidad de que el evento no ocurra

N = Poblacién (1010.33)

e2 = 5% margen de error 0,05 (5%)

~ 1,96 x 0,5 * 0,5 * 1010
™= 0,052 (1010 — 1) + 1,962 * 0,5 0,5

~ 970
"= 25225+ 09604

_969,6
" =738

n =279
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Capitulo |

Analisis de los resultados de la investigacion de mercado

Este capitulo nos permitio realizar el analisis de los resultados de la investigacion de
mercado, considerando la poblacion establecida en base al criterio de elaborar una propuesta
de plan de un marketing y posicionamiento de la microempresa. Para lo tanto se aplico
encuestas a las familias de la ciudad de Alamor de la provincia de Loja y a los empleados de
la empresa LA PERLA de la ciudad de Alamor. También, se aplico una entrevista al gerente-
propietario de la empresa el Sr. Darwin Antonio Vega Samaniego. A través de la aplicacién
de las encuestas y la entrevista se recopilé datos trascendentales para establecer el analisis
interno y externo de la empresa, de tal manera que al tabular los datos con su respectivo
andlisis y asi determinar los objetivos estratégicos para tener claro el horizonte al que se

orienta la presente propuesta y evaluar la percepcion de los clientes hacia la empresa.



a) Analisis e interpretacion de las encuestas aplicadas a la ciudadania de Alamor

1. ¢Indigue su nivel de entrada salarial mensual?

Tabla 2: Salario Mensual

Variable Frecuencia Porcentaje
0-400 98 35%
401-800 159 5%
8001-1100 22 8%

11001 0 0%

Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor

Elaborado por: El autor

Figura 6: Salario Mensual
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m 0-400

= 401-800

m 801-1100
11001

Fuente: Tabla 2
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

Del 100% de los encuestados el 35% del total tienen un ingreso de 0-4003, continuando con
el 57% tiene un ingreso de 401-800 y tan solo el 8% de los encuestados cuenta con un ingreso
de 8001-1100 por lo que podemos manifestar que la mayoria de las personas viven con un
sueldo que les permite solventar sus necesidades por lo tanto las familias si puede realizar la

compra de un tipo de licor.

2. ¢Ud. o algiin miembro de su familia consume Licor?

Tabla 3:Consume Licor

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 229 82%

No 50 18%

Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 7: Consume Licor



Fuente: Tabla 3
Elaborado por: El Autor
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| Si

B No

Para esta interrogante tenemos que la mayoria de las familias el mismo que pertenece al 82%

consume licor lo cual es de gran provecho para la microempresa LA PERLA ya que su

posicionamiento dentro del mercado de la ciudad de Alamor puede ser exitoso.

3. ¢Parasus reuniones familiares necesitara algun licor, donde lo buscaria?

Tabla 4:Lugar de Compra

Variable Frecuencia Porcentaje
Internet 0 0%

Redes sociales 70 25%
Referencia Familiar 160 57%
Recomendacién de un amigo 49 18%

Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor



58

Figura 8: Lugar de Compra

M Internet
M Redes Sociales
m Referencia Familiar

Recomendacién de
Amigo

Fuente: Tabla 4
Elaborado por: El autor

Con respecto a esta interrogante tenemos el 25% que pertenece a red social, el 57% a
referencia Familiar y tan solo el 18% a un amigo, por lo tanto, podemos concluir que el
posicionamiento de la microempresa se puede dar por la buena atencion que se les brinde a
los clientes ya que ellos con su recomendacion a diferentes personas tanto como miembros de

su familia permiten el buen marketing y el posicionamiento de la marca.

4. ¢Seleccione a cual de las siguientes opciones se dedica la microempresa La Perla?

Tabla 5: Produccion de la microempresa la perla

Variable Frecuencia Porcentaje
Elaboracion de Harina 0 0%

Licor 279 100%
Joyas 0 0%

Hogar 0 0%

Total 279 100%
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Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 9: Produccion de la microempresa la perla

M Elaboracion de
Harina
M Licor

M Joyas

Hogar

Fuente: Tabla 5
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

Del 100% de los encuestados manifestaron que la microempresa LA PERLA se dedica a la
fabricacion de Licor lo cual es beneficioso para la microempresa ya que la marca esta presente

en la poblacién Alamorefia y tienen presente a lo que se dedica la microempresa.

5. ¢Conoce Ud. ¢De alguna otra microempresa dentro de la ciudad de Alamor

produce Licor Artesanal?

Tabla 6:Conoce otra microempresa que produce licor artesanal

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 279 100%
No 0 0%

Total 270 100%
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Nombre Caiiitas Puyanguense

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 10: conoce otra microempresa que produce licor artesanal

u S|
mNO

Fuente: Tabla 6
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

Del 100% de la poblacién de la ciudad de Alamor manifestaron que, si conocen a otra
empresa productora de licor, con el nombre cafiitas Puyanguense lo que podemos concluir que
es una competencia directa hacia nuestra microempresa por ende se debe poner en marcha un
plan de marketing para realzar y llegar a nuevos lugares con el productor de licor artesanal

producido por la microempresa LA PERLA.

6. ¢Segun su experiencia como califica Ud. ¢ La atencién al cliente de los
colaboradores que la microempresa?

Tabla 7: Calificacion atencién al cliente

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 189 68%

Muy Bueno 65 23%
Bueno 22 8%

Regular 2 1%
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Malo 1 0

Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 11: calificacion atencion al cliente

W EXCELENTE

= MUY BUENO

W BUENO
REGULAR

= MALO

Fuente: Tabla 7
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

En la siguiente interrogante obtuvimos los siguientes resultados el 68% de la poblacion
encuestada califican a la atencion al cliente como excelente, mientras que el 23% como muy
bueno , el 8% bueno y tan solo el 1% lo califica con regular lo que podemos concluir que la
atencion al cliente de la microempresa la perla es excelente calidad lo cual es muy bueno para
el posicionamiento dentro del mercado ya que son los clientes que dan las recomendaciones

de como es atendido en la compra del producto.

7. En las dltimas semanas algiin miembro de su familia compro algun tipo de licor

Tabla 8: Miembro de su familia compro licor

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 188 67%

No 91 33%

Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor



Elaborado por: El autor

Figura 11: Miembro de su familia compro licor

S|
B NO

Fuente: Tabla 8
Elaborado por: El autor

Anélisis e Interpretacion
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Luego de realizar las encuestas a la poblacién de Alamor manifestaron que 67% de algin

familiar consumid licor en las ultimas semanas, mientras tanto que el 33% manifestd no que

no lo cual podemos concluir que mas de la mitad de la poblacion si consume licor por ende la

microempresa crece de manera considerable ya que existe una gran demanda dentro de la

poblacion.

8. Como conocio la existencia de la microempresa de la Perla

Tabla 9:Como conocid la microempresa la Perla

Variable Frecuencia Porcentaje

Hoja Volante 24 8%
Radio 56 20%
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Periodico 0 0%
Redes Sociales 150 54%
Referencia de un Amigo 27 10%
Recomendacion de Familiar 22 8%
Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 12: Como conocio la microempresa la Perla

m HOJA VOLANTE

8% 8% m RADIO
10%
= PERIODICO
REDES SOCIALES
. B REFERENCIA DE UN
AMIGO
m RECOMENDACION DE
FAMILIAR

Fuente: Tabla 9
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

El 54% del total de los encuestados manifestd que conocid la existencia de la microempresa

LA PERLA a través de redes sociales, el 20% por radio, el 10% por hojas volantes, y el 10%

por referencia de Amigo, por lo tanto, podemos deducir que hoy en dia las redes sociales son

la mejor herramienta para los microempresarios ya que brindan una difusion con mayor

alcance hacia toda la comunidad de la ciudad de Alamor.

9. ¢Cual es el plus que brinda la microempresa la perla a sus clientes?

Tabla 10: Plus a sus clientes

Variable Frecuencia Porcentaje

Descuentos 45 34%
Precios Comodos 120 43%
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Producto de Calidad 94 16%
Agilidad a la Entrega 20 7%
Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 13: Plus a sus clientes

W DESCUENTOS
m PRECIOS COMODOS

= PRODUCTO DE
CALIDAD

AGILIDAD A LA
ENTREGA

Fuente: Tabla 10
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

El plus que brinda la microempresa la perla a sus clientes segun los encuestados manifestaron
que los precios cdmodos con un 43% seguido del producto de calidad con el 34%, mientras
que el 16% manifestaron que los descuentos y tan son el 7% de la agilidad de la entrega por
ende podemos decir en conclusién que la mayoria de los encuetados optaron por los precios

comodos ya que el licor puede ser accesibles a todos los presupuestos de la comunidad.

10. ¢ De las siguientes marcas de licores Ud. conoce?

Tabla 11: Marcas de licor que Ud. conoce

Variable Frecuencia Porcentaje
Gato Negro 15 5%
Tequila 12 4%

Buchanans 2 1%
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Ron 55 20%
Aguardiente 183 66%
Vifieros 12 4%
Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 14: Marca de licores que Ud. conoce

B GATO NEGRO

= TEQUILA

= BUCHANANS
RON

= AGUARDIENTE

= VINEROS

Fuente: Tabla 11
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

Del total del 100% de las familias encuestas mencionaron diferentes marcas de licor que
reconocen dentro del mercado ocupando el 66% el aguardiente o también conocido como
licor artesanal, el 20% el Ron, 5% Vinos, y el 4% Tequila, podemos deducir que la mayor
relevancia es el aguardiente por el precio comodo y por la variedad de compuestos que se

puede realizar con este producto, que busca posesionarse a nivel provincial.

11. ¢ La variedad en el momento de consumir licor artesanal que cuenta la
microempresa la perla es completa evitando asi buscar otro proveedor?

Tabla 12: Variedad de licor

Variable Frecuencia Porcentaje
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Si 245 88%
Casi Siempre Tiene Buena Produccion 34 12%
No 0 0
Por lo General no Cuenta Con todo 0 0
Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 15: Variedad de licor

LN

m CASI SIEMPRE TIENE BUENA
PRODUCCION

mNO

POR LO GENERAL NO
CUENTA CON TODO

Fuente: Tabla 12
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

De acuerdo a los encuestados el 88% del total de la poblacion manifesté que la microempresa
la Perla cuenta con variedad de licor, mientras que el 12% manifestd que casi siempre tiene
buena produccién, por lo tanto, podemos decir que la microempresa cada dia incrementa
mayor variedad para tener satisfecho a sus clientes lo cual evita que los clientes busquen otro

proveedor bajando sus ventas y posesionando cada dia mas dentro del mercado

12. ¢ Como califica el licor artesanal producido por la microempresa la perla?

Tabla 13: Calificacion del Licor Artesanal

Variable Frecuencia Porcentaje

Econdmicos 154 55%
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Excelente Calidad 24 9%
Medianamente Competitivo 89 32%
Mala Calidad 12 4%
Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 16: Calificacion del Licor Artesanal

m ECONOMICOS
m EXCELENTE CALIDAD
B MEDIANAMENTE

COMPETITIVOS
MALA CALIDAD

Fuente: Tabla 13
Elaborado por: El autor

Anélisis e Interpretacion

De acuerdo a esta interrogante el 55% de la poblacion califica al licor artesanal de la
microempresa la perla como econdémico, mientras que el 32% como medianamente
competitivo, también lo calidad como de excelente calidad el 9% vy tan solo el 4% de mala
calidad por lo tanto la microempresa la perla debe considerar la calidad del producto para que
este tenga mayor acogida en el mercado y sea altamente competitivo con todas las marcas ya

posicionadas dentro del mercado comercial de las grandes industrias productoras de licor.

13. ¢ Deberia la microempresa la perla tener horarios de atencion de 24H?

Tabla 14: Atencion 24H
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Variable Frecuencia Porcentaje
Si 249 89%
No 30 11%
Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 17: Atencion 24H

| S|
®mNO

Fuente: Tabla 14
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

El 89% manifesto que la microempresa la Perla debe mantener horarios de 24H mientras que
el 11% dijo que no, asi se concluye que a mayor tiempo de funcionamiento mayor servicio
tiene para los consumidores y se tienen a la clientela satisfecha sin tener que buscar nuevos

proveedores ni un nuevo mercado.

14. ; Como calificaria Ud. el servicio que ofrece la microempresa la perla a través de
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sus call center y redes sociales es?

Tabla 15: Calificacion servicio Call Center

Variable Frecuencia Porcentaje
Réapido 167 60%
Lento 45 16%
Medianamente Aceptable 67 24%

Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 18: Calificacion servicio Call Center
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Fuente: Tabla 15
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

Las familias encuestadas de la ciudad de Alamor el 60% manifiesta que el servicio que ofrece
la microempresa la perla a través de sus call center y redes sociales es Rapido el 24%
manifiesta que es medianamente aceptable y tan solo el 16% manifiesta que es lento, lo que
quiere decir que la microempresa esta pendiente de las necesidades de los clientes para poder

satisfacerla de manera efectiva.

15. ¢ Los productos exhibidos a través de las plataformas digitales como redes sociales
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cumplen con sus expectativas?

Tabla 16: Los productos cumplen con las expectativas

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 260 93%

No 19 7%

Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 19: Los productos cumplen con las expectativas

uSsl
®mNO

Fuente: Tabla 16
Elaborado por: El autor

Anélisis e Interpretacion

En esta interrogante el 93% de la poblacion de Alamor manifestd que los productos exhibidos
en la plataforma digital si cumplen con las expectativas mientas que el 7% manifestd que no
esto quiere decir que la microempresa tiene buena presencia en redes sociales que son parte

fundamental para el crecimiento y posicionamiento de la marca dentro de los consumidores.

16. ¢ Seria favorable para los clientes de la microempresa la perla extienda su
mercado con nuevas sucursales dentro de la ciudad de Alamor?
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Tabla 17:Nuevas Sucursales

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 275 76%

No 4 24%

Total 279 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor
Elaborado por: El autor

Figura 20: Nuevas Sucursales

S|
mNO

Fuente: Tabla 17
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

Del total de los encuestados el 76% manifestd que la microempresa la perla extienda su
mercado con nuevas sucursales mientras que el 24% manifesto que no, en conclusion,
podemos decir que la microempresa la perla incrementando nuevas sucursales dentro de la

ciudad de Alamor daria un mayor servicio a la comunidad.

b). Andlisis e interpretacion de las encuestas aplicadas a los empleados de la empresa

“LA PERLA”
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1. ¢Qué cargo Ud. Desempefia dentro de la microempresa la perla?

Tabla 18: Cargo que desempefia

Variable Frecuencia Porcentaje
Gerente 1 20%
Agente de Ventas 0 0%
Supervisor de Ventas 0 0%
Contador 1 20%
Chofer 0 0%
Productor 2 40%
Envasado 0 0%
Embalaje 1 20%

Total 5 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la microempresa LA PERLA
Elaborado por: El autor

Figura 21: Cargo que desempefia

M Gerente

H Agente de Ventas
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Fuente: Tabla 18
Elaborado por: El autor

Anélisis e Interpretacion
Del total de los encuestados con el 20% y el 40% cada uno se determind que la microempresa
LA PERLA esta constituida por 1 gerente, 1 contador, 2 productores y 1 Envasador. Por lo

tanto, de acuerdo a estos resultados podemos concluir que la microempresa la perla cuenta

con 5 empleados para poder dar un servicio de calidad.

2. ¢Cuanto tiempo tiene colaborando dentro de la empresa?

Tabla 19: Tiempo colaborando
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Variable Frecuencia Porcentaje
3 meses 1 20%
4 meses 1 20%
6 meses 0 0%
1 afio 3 60%
Total 5 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la microempresa LA PERLA
Elaborado por: El autor

Figura 22: Tiempo colaborando

B 3 meses

M 4 meses

M 6 meses
1 afio

Fuente: Tabla 19
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion:

Del 60% del total de los encuestados manifestaron que tienen colaborando 1 afio dentro de la
empresa, mientras que un 20% tienen colaborando 4 meses y finalmente otro colaborado lleva

3 meses perteneciendo a la organizacion

3. ¢Como califica Ud. ¢ El ambiente laboral?

Tabla 20: Ambiente laboral
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Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 5 100%
Muy Bueno 0 0
Bueno 0 0
Regular 0 0
Malo 0 0
Total 5 100

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la microempresa LA PERLA

Elaborado por: El autor

Fuente: Tabla 20

Figura 23: Ambiente laboral
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m Bueno
Regular

H Malo

Elaborado por: El autor

De acuerdo a esta interrogante el 100% de los colaboradores de la empresa manifestaron que

el ambiente laboral dentro de la empresa lo califican como excelente, se le recomienda a la

empresa a mantener este buen ambiente laboral ya que gracias a la excelencia del entorno que

nos rodea la manera de producir es mayor y por ende incrementan las utilidades.

4. ¢La microempresa la perla cuenta con la visién y mision?

Tabla 21: Vision y Misién
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Variable Frecuencia Porcentaje
Si 5 100%

No 0 0

Total 5 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la microempresa LA PERLA
Elaborado por: El autor

Figura 24: Vision y Mision

| Si

® No

Fuente: Tabla 21
Elaborado por: El auto

Analisis e Interpretacion

El 100% del total de los encuestados manifestaron que la empresa cuenta con vision y mision,
por lo tanto, es bueno para la organizacion ya que conocen sobre los aspectos de la filosofia
empresarial entre los empleados de la empresa, debido a que es la razén de ser y parte

esencial para el desarrollo y consecucion de los objetivos en una organizacion.

5. ¢Recibe por parte de sus jefes algun tipo de motivacion?

Tabla 22: Motivacion
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Variable Frecuencia Porcentaje
Si 5 100%

No 0 0

Total 5 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la microempresa LA PERLA
Elaborado por: El autor

Figura 25: Motivacion

mSi

® No

Fuente: Tabla 2
Elaborado por: El autor

Anélisis e Interpretacion

De acuerdo a esta interrogante el 100% de los encuestados manifestaron que si reciben
motivacion por parte del jefe, lo cual es bueno para la organizacién ya que cada uno de los
colaboradores realizan un mejor trabajo por el incentivo otorgado y asi cada dia mejoran para
poder realizar un trabajo de calidad, lo cual a largo plazo es de gran beneficio para las

utilidades de la organizacién

6. ¢Son capacitados frecuentemente fuera y dentro de la organizacion?

Tabla 23:Capacitaciones
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Variable Frecuencia Porcentaje
Si 5 100%

No 0 0

Total 5 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la microempresa LA PERLA
Elaborado por: El autor

Figura 26: Capacitaciones

M Si

® No

Fuente: Tabla 23
Elaborado por: El autor

Anélisis e Interpretacion

Del total de encuestados respondié en su totalidad el 100% que si han recibido capacitaciones
poder reforzar la parte productiva de la empresa “LLA PERLA” de la ciudad de Alamor. Por lo
expuesto cred que la empresa es necesario que mantenga el plan de capacitacion para los
empleados y por ende buscar alternativas de capacitacion en temas relacionados a las

necesidades de la empresa.

7. ¢De acuerdo a su criterio Ud. como considera que los clientes la microempresa la
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perla son atendidos de una forma?

Tabla 24: Atencion al cliente

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 4 80%
Buena 1 20%
Regular 0 0

Mala 0 0

Total 5 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la microempresa LA PERLA
Elaborado por: El autor

Figura 27: Atencion al cliente

H Excelente
M Buena
m Regular

Mala

Fuente: Tabla 24
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

Respecto a esta interrogante el 80% de los encuestados menciond que tienen una excelente
relacion con los clientes de la empresa “LA PERLA” de la ciudad de Alamor; y, con el 20%
muy buena. Es importante reforzar y fortalecer la relacién empleados — clientes con el fin de
lograr que se sientan satisfechos, pues gran parte del crecimiento empresarial va unido a

mantener buenas relaciones entre ambas partes.

8. Los productos producidos y comercializados dentro de la microempresa la perla es
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de calidad
Tabla 25: Productos de calidad

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 3 60%
Bueno 2 40%
Regular 0 0
Malo 0 0
Total 5 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la microempresa LA PERLA
Elaborado por: El autor

Figura 28: Producto de calidad
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Fuente: Tabla 25
Elaborado por: El autor

Anélisis e Interpretacion

Del total de los encuestados manifestaron el 60% que el producto que se comercializa es de
excelencia mientras el 40% manifiesta que es bueno, llegando a la conclusién que lo que
comercializa es de excelente calidad para el consumidor por ende se le recomienda a la
empresa mantener los estandares de calidad en su producto para que el crecimiento de la

empresa a través de sus ventas.

9. ¢La microempresa la perla brinda a todos sus colaboradores lo necesario para el
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buen desemperio de sus funciones dentro de la empresa?

Tabla 26: Brinda lo necesario

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 5 100%

No 0 0

Algunas Veces 0 0

Casi Siempre 0 0

Total 5 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la microempresa LA PERLA
Elaborado por: El autor

Figura 29: Brinda lo necesario
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Fuente: Tabla 26
Elaborado por: El autor

Anélisis e Interpretacion

El 100% de los encuestados menciond que, si cuentan con los materiales, herramientas y
maquinaria necesaria para la produccion, es decir, se concluy6 que la empresa” LA PERLA”
de la ciudad de Alamor debe seguir dando los medios necesarios para lograr un mejor
desempefio laboral en cada una de sus actividades y funciones a cumplir en sus puestos de

trabajo.

10. ¢La empresa cumple con todas las obligaciones que estipula la ley?
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Tabla 27: Cumple con las obligaciones

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 5 100%

No 0 0

Total 5 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la microempresa LA PERLA
Elaborado por: El autor

Figura 30: Cumple con las obligaciones

M Si

® No

Fuente: Tabla 27
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

Para esta interrogante el 100% de los encuetados manifestaron que la empresa cumple con
todas las obligaciones que estipula la ley, desde las obligaciones que tiene con los empleados
como también las obligaciones tributarias con el estado, lo cual es beneficioso para la

empresa ya que asi se evita de problemas legales a futuro que afectaria a la empresa.

11. Que piensa Ud. que le haria falta a la microempresa y que los directivos deberian
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tomar en cuenta para conseguir el éxito de la misma.

Tabla 28: Que deberian tomar en cuenta para conseguir el éxito

Variable Frecuencia Porcentaje
Capacitaciones a sus empleados 0 0
Herramientas para sus empleados 0 0

Pago puntual de Sueldos 2 40%
Promociones 0 0

Mejores relaciones Laborales 3 60%
Total 5 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la microempresa LA PERLA
Elaborado por: El autor

Figura 31: Que deberian tomar en cuenta para conseguir el éxito

B Capacitaciones a sus
empleados

M Herramientos para sus
empleados
B Pago puntual de Sueldos

Promociones

W Mejores relaciones Laborales

Fuente: Tabla 28
Elaborado por: El autor

Anélisis e Interpretacion

Del total de todos los encuestados manifestaron lo siguiente el 60% de los empleados que a la
empresa le hace falta mejores relaciones laborares y el otro 40% pagos puntuales de los
sueldos lo que quiere decir, que se debe buscar nuevos mercados con diferentes cantones y
otras provincias cercanas para poder realizar intercambio comercial, mientras se debe poner
atencion a los sueldos de los colaboradores ya que el éxito de la empresa es el buen

desempefio de los mismos.
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c). Analisis de la entrevista aplicada al Sr. Darwin Antonio Vega Samaniego Gerente-

Propietario de la empresa “LA PERLA”

1. ¢Conoce Ud. ¢De qué se trata el Plan de Marketing?

El Sefior, Darwin Vega en la entrevista realizada nos manifestd que tiene un poco de
conocimiento sobre marketing el mismo que puede ser perjudicial para su emprendimiento ya
que no tiene las herramientas necesarias para poder posesionar la marca dentro del mercado y

por ende sus ventas se ven perjudicadas.

2. ¢Considera importante realizar un plan de Marketing dentro de la empresa?

El gerente propietario de la microempresa la perla nos manifesté que si, considera de gran
importancia realizar un plan de marketing que le permita llegar a mas personas para que

conozcan su producto y por ello generar mayores ingresos.

3. ¢Queé tiempo de presencia comercial tiene la empresa en el mercado?

El microempresario Darwin Vega nos manifesté que su idea de generar un licor artesanal a
base de cafia materia prima que se encuentra con facilidad dentro del cantén en donde se
encuentra localizada la microempresa se vio hecha realidad hace 1 afio 6 meses, el mismo que

ha tenido acogida en el mercado de la ciudad de Alamor.

4. ¢Lacultura organizacional de la empresa esta bien realizada y bien constituida?

Al realizar esta pregunta el gerente nos manifiesta que su cultura organizacional a sido
realizada con sus ideas y considera gque esta con bases fuertes la mismas que le han permitido
mantenerse vigente dentro del mercado y asi dia a dia generar mas ingresos y sobre todo

poder aportar econdmicamente a su poblacion generando fuentes de empleo.
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5. ¢Laempresa la perla cuenta con variedad de producto para ofrecer a sus

clientes?

Segun el sefior Darwin Vega manifiesta que dia a dia ha incrementado nuevos sabores en el
licor artesanal que elabora el mismo, que es bien acogida por la ciudania ya que lo estan
utilizando el licor con sabores para brindar a sus invitados en los eventos sociales que la

ciudadania tiene.

6. ¢La principal materia prima para la elaboracion de licor artesanal es producida
en el cantén Puyango?
Lo que el propietario de la microempresa la perla nos manifestd que la materia prima en este
caso la cafa si es producid dentro del canton Puyango que es el principal compuesto que
tiene el licor artesanal es producida por agricultores de la localidad lo cual es beneficioso

para abastecerse de producto.

7. ¢Enlaciudad de Alamor existen alguna otra microempresa que produzca licor

artesanal?

Darwin Vega manifiesta que si, existe la competencia directa la misma que es una
microempresa de todos los emprendedores del cantéon Puyango el mismo emprendimiento que
lleva como nombre cafiita Puyanguense, por lo tanto, trata de fidelizar a los clientes

brindandoles un plus.

8. ¢Los clientes potenciales que tiene la microempresa la perla son locales?

El duefio de la microempresa la perla nos manifiesta que el cliente potencial es especialmente
la licorera de la localidad que es la encargada de la distribucién de licor artesanal a la

comunidad y dar a conocer las promociones y descuentos que ofrece la microempresa.



85

9. ¢Las ventas que tiene la microempresa la perla son las esperadas?

Seguln lo que el gerente de la Perla manifiesta que gracias a la comunidad la microempresa
ha crecido considerablemente y he tenido muchas ventas fuera y dentro del cantdn
debido a las promociones y descuentos que brindan a los clientes potenciales.

10. Considera Ud. ¢Que la ubicacion de la microempresa la perla es un lugar

estratégico?

Yo creo si ya que aqui es la planta productora de la materia prima

11. ¢ Las ventas se han visto afectadas por el tema del Covid-19?

De acuerdo a esta pregunta el gerente manifiesta que no todo el tiempo de Covid-19 se vio
afectado sino en el periodo de confinamiento ya que ahi no realizaban reuniones familiares ni
fiestas, pero luego de esto utilizaban los Puyanguenses el alcohol etilico para desinsectacion

de manos y realizacién de preparados.

12. ¢ Los colaboradores de la empresa La Perla son capacitados permanentemente?

El microempresario nos cuenta que sus colaboradores si son capacitados permanentemente
para la elaboracion de nuestro licor artesanal que es el mejor en el cantdén Puyango y por ello

nos manifestd que continuara innovando para ser lider de ventas de sus productos.

13. ¢ Considera Ud. ¢Que los clientes estan de acuerdo con el valor impuesto al

producto?

Darwin Vega manifiesta que considera que los clientes si estdn de acuerdo con el valor
impuesto  ya que manejamos precios comodos que son alcanzables a todo bolsillo de la
comunidad es por ello que lideramos en las ventas y el crecimiento a pasos agigantados de la

microempresa.
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14. ¢ Qué procedimiento tiene la microempresa la perla para adquirir la materia

prima a los proveedores?

El sefior Darwin manifiesta que no es facil adquirir la materia prima, por ende, el sigue un
procedimiento principalmente conversar con los agricultores para poder llegar a un acuerdo

de precios el mismo que sea favorable para ambos y asi tener un beneficio comuin.

15. ¢ De qué manera son atendidos los clientes por sus colaboradores?

Son atendidos de la mejor manera cuando llegan a nuestra empresa les damos la bien venida
con muestras de los sabores que ofrecemos para que prueben la calidad de nuestro producto,
contamos con el personal capacitado para realizar una excelente atencion de misma forma los

clientes potenciales y no potenciales se van satisfechos.

16. ;La microempresa la perla estd en constante promocién a través de medios de
comunicacion?

Segun el gerente propietario de la microempresa la perla manifiesta que si esta presente en

los medios de comunicacion local en especial en las redes sociales como Facebook e

Instagram las cuales son las mas utilizadas por nuestro publico de clientes.

17. ¢ En la actualidad la empresa estd organizada, con la realizacion de actividades a

cumplirse en el periodo de tiempo estimado?

El sefior Darwin Vega manifestd que cuenta con un cronograma de actividades la mismas que
debe ir cumpliendo con éxito al pasar de los dias para convertirse en una de las mejores

productoras de licor artesanal con vision de exportacion.

18. ¢Cree Ud. ¢ Que la microempresa esta en auge y posicionamiento dentro de la
ciudad?



87

El sefior gerente considera que si ya que la calidad que ofrece su producto es de primeray la
atencion al cliente es la mejor debido a que su posicionamiento se da gracias a las redes

sociales.

19. ¢ Cudles son los parametros que Ud. considera para fija los precios de su

producto?

El microempresario de la Perla para fijar el precio de su producto es muy estratégico ya que
toma en consideracion ciertos aspectos como es la calidad, el tiempo de elaboracion y la

presentacion del producto.

20. ¢Cual es el plus que Ud. brinda a su clientela para fidelizarlos y ser la primera

opcion cuando se trate de comprar licor artesanal?

El sabor de nuestro compuesto y la variedad que este tiene tratamos de innovar los sabores y

mezclar nuevas esencias.

21. ¢En la empresa la perla cual piensa Ud. ¢Qué son las Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y su Amenaza?

La fortaleza de la empresa es la atencion al cliente, una oportunidad la variedad de sabores,

debilidad no contar con 24H y la amenaza la competencia
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CAPITULO I

Diagnostico situacional de la microempresa “La Perla”

1.Historia de la Microempresa “La Perla”

Figura 32: Historia de la microempresa

Fuente: Microempresa LA P

La microempresa “LA PERLA” se cre6 con el fin de aprovechar los recursos agricolas que
otorga la tierra Puyanguense. El gerente propietario Darwin Antonio Vega Samaniego con su
experiencia adquirida en la produccion de licor artesanal a base de cafia de azucar, por el duro
momento de crisis econdmica que pasa el mundo y con el apoyo de su familia decide

emprender en su propio negocio.

En este sentido, decidio abrir las puertas de su empresa un 12 de Diciembre del 2019 desde

el inicio de su empresa no contaba con el personal necesario ni capacitado siendo el la Unica
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persona que trabajaba en la empresa pero sin embargo tenia la maquinaria necesaria para
brindar un producto de calidad a toda la comunidad Alamorefia, al transcurso de los meses la
microempresa a empezado a crecer y posesionarse un 60% en la ciudadania Alamorefia lo que
a permitido incluir mas personal capacitados y con experiencia necesaria para brindar el mejor

licor artesanal de toda la zona.

Actualmente la empresa ha generado alrededor de 5 fuentes de trabajo sus clientes se

encuentran muy satisfechos por el buen servicio que brinda la misma

Estudio Organizacional

Base legal

ARTICULO 1

Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de comercio, podra desarrollar
por intermedio de una empresa unipersonal de responsabilidad limitada cualquier
actividad econémica que no estuviere prohibida por la ley, limitando su responsabilidad
civil por las operaciones de la misma al monto del capital que hubiere destinado para
ello.

ARTICULO 2

La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, es una persona juridica distinta e
independiente de la persona natural a quien pertenezca, por lo que, los patrimonios de la
unay de la otra, son patrimonios separados.

La persona que constituya una empresa de esta clase no sera responsable por las obligaciones
de la misma, ni viceversa, salvo los casos que se mencionan a continuacién, en que el
gerente-propietario respondera con su patrimonio personal por las correspondientes

obligaciones de la empresa:
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1. Si dispusiere en provecho propio de bienes o fondos de la empresa que no
correspondan a utilidades liquidas y realizadas, segun los correspondientes estados
financieros;

2. Si la empresa desarrollare o hubiere desarrollado actividades prohibidas o ajenas a su
objeto;

3. Si el dinero aportado al capital de la empresa no hubiere ingresado efectivamente en el
patrimonio de ésta;

4. Cuando la quiebra de la empresa hubiere sido calificada por el juez como fraudulenta;

5. Si el gerente-propietario de la empresa, al celebrar un acto o contrato, no especificare
que lo hace a nombre de la misma;

6. Si la empresa realizare operaciones antes de su inscripcion en el Registro Mercantil, a
menos que se hubiere declarado en el acto o contrato respectivo, que se actla para una
empresa unipersonal de responsabilidad limitada en proceso de formacion;

7. Si en los documentos propios de la empresa se manifestare con la firma del gerente-
propietario que la empresa tiene un capital superior al que realmente posee; y,

8. En los demas casos establecidos en la ley.

ARTICULO 3

El principio de existencia de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada es la fecha

de la inscripcion del acto constitutivo en el Registro Mercantil de su domicilio principal.

El Registrador Mercantil llevard un libro especial denominado "Registro de empresas

unipersonales de responsabilidad limitada"”, que formara parte del Registro Mercantil, en

el que se inscribiran los actos constitutivos de las empresas mencionadas y sus

posteriores reformas o modificaciones.

La inscripcion de la empresa en el Registro Mercantil surtird los efectos de la matricula de

comercio.
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ARTICULO 4

La empresa unipersonal de responsabilidad limitada debera siempre pertenecer a una sola
persona y no podra tenerse en copropiedad, salvo el caso de la sucesion por causa de
muerte a que se refiere el articulo 37 de esta Ley.

La persona natural a quien pertenece una empresa unipersonal de responsabilidad limitada se
Ilama "gerente-propietario™.

Aunque tuviere formada sociedad conyugal al constituirse la empresa, el gerente-propietario
o0 la gerente-propietaria se reputard, respecto de terceros, esto es, con excepcion de su
conyuge, como Unico duefio o duefia de la empresa unipersonal de responsabilidad
limitada.

No obstante, si el matrimonio se disolviere por cualquier razon durante la existencia de la
empresa, su patrimonio debera ser tomado en cuenta para el célculo de los respectivos
gananciales, y el conyuge que no hubiere sido el gerente-propietario, o sus herederos,
adquiriran un crédito contra la empresa por los gananciales de aquel, que debera pagarse
en el plazo de un afio después de la disolucion de la sociedad conyugal.

La empresa unipersonal de responsabilidad limitada que se constituyere antes del
matrimonio, no formara parte de la respectiva sociedad conyugal posterior, ni en todo ni
en parte, salvo que expresamente se lo hubiere incorporado en el haber de la sociedad
conyugal, mediante capitulaciones matrimoniales.

ARTICULO 5

No podran constituir empresas unipersonales de responsabilidad limitada, las personas

juridicas ni las personas naturales que segun la ley no pueden ejercer el comercio.

ARTICULO 6

Una misma persona natural puede constituir varias empresas unipersonales de
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responsabilidad limitada, siempre que el objeto empresarial de cada una de ellas fuere
distinto y que sus denominaciones no provoguen confusiones entre sé.

Las empresas unipersonales de responsabilidad limitada pertenecientes a un mismo gerente-
propietario, no podran contratar ni negociar entre sé, ni con personas en donde guarde el
parentesco hasta el cuarto grado de consanguinidad o el segundo grado de afinidad de
conformidad con la ley. En caso de contravencion de esta norma, ademas de la nulidad
correspondiente, el gerente-propietario responderd personalmente por todas las
obligaciones de dichas empresas.

ARTICULO 7

La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, tiene siempre caracter mercantil
cualquiera que sea su objeto empresarial, considerando como comerciante a su gerente-

propietario.

Razon social

La razén social de la empresa es mediante la cual sus representantes legales, podran realizar
cualquier tipo de transaccion comercial, basandose en las disposiciones legales que rigen en el
pais. EI nombre LA PERLA para la empresa significan las iniciales de los productos de la
primera linea de produccion que van conjuntamente con la palabra licores, que es a lo que la
empresa se dedica. ATAMA LICORES El propésito de la empresa ATAMA es proveer de
una gama de licores de moderacién de calidad, con un sabor agradable y que sirvan de

acompafamiento en comidas y eventos sociales a un precio accesible al consumidor.

Domicilio de la empresa
La microempresa la perla esta ubica al sur este de la provincia de Loja en el canton Puyango

ciudad de Alamor la misma que se encuentra ubicada en la calle candnigo Aguirre la
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microempresa la Perla es una de la mejores productoras de licor artesanal que se encuentra en

la zona.

Figura 33: Mapa de la Provincia de Loja
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Fuente: https://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/7/72/Cantones_de_Loja.png

Figura 34: Croquis de la microempresa
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Fuente: Microempresa LA PERLA

Objetivos de la Microempresa

Los objetivos principales de la microempresa LA PERLA:

Generar recursos econdmicos a través de la produccién de licor artesanal.

Ofrecer servicio de calidad para toda la ciudania Alamorefia.

Crear fuentes de empleo para la ciudadania Alamorefia lo cual permite una
dinamizacion de la economia ecuatoriana.

Capital social

El capital esta formado por los recursos econémicos y exclusivamente del propietario y

gerente de la microempresa “LA PERLA” .

Tiempo de duracion de la Microempresa

94
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El tiempo que se encuentra la microempresa la perla dentro del mercado es de dos afios

sirviendo asi toda la ciudania Alamorefia.

Nacionalidad.
La nacionalidad de la microempresa la perla es ecuatoriana ya que se encuentra creada y

registrada bajo las leyes de nuestro pais.

1. Organizacion Administrativa.
Niveles Jerarquicos
e Nivel Estratégico
¢ Nivel Administrativo
¢ Nivel Operativo
Nivel Ejecutivo
En el nivel ejecutivo contamos con el gerente el sefior Darwin Antonio Vega Samaniego
Nivel Asesor
Nivel operativo
Nivel auxiliar

Organigrama de la Empresa



Figura 35: Organigrama de la microempresa LA PERLA

Gerente
Secretaria y
Contador
Auxiliar 1 Auxiliar 2
Empacador Etiquetado

Manual de Funciones.

Tabla 29: Manual de Funciones

96

Empresa La Perla

Nombre del Cargo Gerente
Dependencia Area de Gerencia
NUmero de Cargos Uno

Obijetivo:

Organizar de manera eficiente el sistema de gestion con el fin de desempefiar las normas
internas de produccion y cumplir con todos los requerirnos necesarios para que la empresa
comience sus funciones dentro de los marcos legales

Funciones:

Dirigir y representar legalmente a la empresa.

Elaborar estrategias de posicionamiento en el mercado.

Supervisar, controlar y medir el nivel de eficiencia de todos los trabajadores.
Supervisar las etapas de produccion.

Elaborar plan de mercadeo junto con los agentes vendedores.

Rol de Sueldos y Salarios.

Tabla 30: Rol de Pago

LA EMPRESA “LA PERLA”
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ROL DE PAGOS ENERO 2020

APELLIDOS Y NOMBRES: DARWIN VEGA

CARGO: GERENTE

SUELDO BASICO: 394

DIAS LABORADOS: 30

SUELDOS DEVENGADO: 394

HORAS EXTRAS:

=TOTAL INGRESOS: 394

-9,45% APORTE IESS: 37.23

= SUELDO A PAGAR: 356.77

BENEFICIOS SOCIALES

DECIMO TERCER SUELDO: 32.83

DECIMO CUARTO SUELDO: 32.83

VACACIONES: 16.42

FONDO DE RESERVA: 32.83
APORTE PATRONAL IESS 11,15%: 43.93
APORTE IECE 0,5%: 1.97
APORTE SECAP 0,5: 1.97

PAGO AL IESS: 85.10

LIQUIDO A PAGAR EMPLEADO: 471.68

GERENTE PROPIETARIO EMPLEADO

2. Estudio Técnico

2.1 Tamano
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La micro empresa la perla es pequefia debido a que es nueva en el mercado, pero se puede
mencionar que a tenido éxito, debido a que de poco se va posesionando en el mercado y va
extendiendo de una manera grandiosa en diferentes cantones de la provincia de Loja .

2.2 Produccion anual
La produccion es 36000 litros anuales debido a que la produccion mensual es de 3000

litros mensuales lo cual es beneficioso para la microempresa debido a que a mayor cantidad

de venta mayor incremento en su ganancia.

2.3 Capacidad instalada

La capacidad instalada es el potencial de produccién o también el volumen méximo de
produccién, se puede producir hasta 4000 mil litros mensuales con la maquinaria utilizada en

la microempresa la perla
2.4 Capacidad utilizada

Es la cantidad que se utiliza del total de la capacidad instalada para la produccion el valor

que corresponde a 3000 litros mensuales

2.5 Requerimiento de Maquinaria para la Produccion
La materia prima que se utiliza es la cafia de azlcar, El equipo y material de produccion
Los equipos utilizados para la produccion del licor artesanal son:

e Molino para la cafia

e Canoas de Hornear

e Filtros de destilacion

e Tanque de fermentacion

e Dispensador para envasado

2.6 Fases del Proceso productivo



99

1. Siembray cosecha de cafia

2. Moler la cafa

3. Se extrae el jugo y este se fermenta
4. Se procede a la destilacion

5. Pasa por el tubo espirulado

2.7 Diagrama del proceso

El proceso para obtener el alcohol etilico de la cana de azacar

Esta planta es la base de la mayoria de licores artesanales que se producen en el pais

2.8 Localizacion de la planta. Macro-localizacion y Micro-localizacion
2.8.1 Distribucién de la planta fisica
La planta fisica cuenta con la oficina del gerente propietario, el cuarto de producciony el de

envasado
2.8.2 Sistema vial

Cuenta con acceso directo a la microempresa a través de la via principal la cual esté en
optimas condiciones y facilita el ingreso hacia la microempresa la perla la misma que ofrece

una variedad de productos de licor artesanal.

2.8.3 Sistema de agua potable
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La microempresa cuenta con sistema de agua potable de la comunidad el mismo que le

facilita el uso de la maquinaria para la produccion del licor artesanal.

2.8.4 Sistema de alcantarillado
El sistema de alcantarillado dentro de la microempresa es de mucha importancia ya que
permite mantener la higiene dentro de la organizacién lo cual es necesario para mantener una

buena imagen dentro de la sociedad

2.8.5 Sistema telefdnico
La microempresa no cuenta con sistema telefénico fijo, pero si cuenta con servicio celular

para los pedidos que realizan y agilitar las ventas dentro y fuera del cantdn.

2.8.6 Sistema de energia eléctrica
Si ya que gracias a este ayuda para mejorar la produccion de la microempresa
Aspectos ambientales y medidas de mitigacion.
3. Estudio de Mercado
Mediante el estudio de mercado se analiza la oferta y demanda del producto en un
determinado sector, en el cual, la microempresa busca entra para satisfacer de manera
eficiente y oportuna cierta necesidad. A través de este estudio se determina la situacion de los
demandantes y oferentes, y se lograr extraer una serie de conclusiones importantes para la
toma de decisiones de manera adecuada minimizando asi los riegos, encaminadas a los gustos
y preferencias del consumidor. Asi mismo se lleva a cabo el plan de comercializacién
teniendo en cuenta todos los aspectos importantes que tienen que ver con el producto, precio,
plaza, promocion y publicidad. Es esencial el uso de instrumentos estadisticos para
determinar de manera precisa las cifras e informacion esto con la finalidad de tener un
panorama mas claro y real del mercado donde se implementara la microempresa denomina la

Perla .
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Demandantes

El mercado demandante al cual va dirigido el presente proyecto son las familias de la ciudad
de Alamor Segun el ultimo Plan de Ordenamiento Territorial (PDOT) emitido por el
Gobierno Auténomo del Canton Puyango del afio 2014, la ciudad de Alamor cuanta con una
poblacion de aproximadamente 4491 habitantes los cuales se han distribuido por familias
dando un total de 1122 familias en el afio 2014, las mismas que al ser proyectadas al afio 2020
son 1146 , estas familias son el mercado al cual va dirigido el nuevo producto. A
continuacidn, se procedié a realizar la proyeccion de la poblacion de la localidad para los

cinco afios de vida til para el afio 2021 se obtuvo una poblacion tentativa de 1152 familias.

3.1.1 Proyeccion de la poblacion
Para realizar la debida proyeccion de la poblacion se toma en cuenta el afio 2014 con un total
de 1122 familias y una tasa de crecimiento de 0,6 % anual para la ciudad de Alamor, segin
datos proporcionados por el (PDOT) del GAD Municipal del Cantén Puyango en el afio 2014,

como la base de estudio, para lo cual se aplicé la siguiente:

Formula:

Pf=Po(1+nr)"
Simbologia:
Pf = poblacidn final
Po = poblacion inicial
1 = constante

r = tasa de crecimiento
N = ndmero de afios

Pf = Po ()"

Pf2021 = P02014 (1 + )™
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Pf 2021 = 1122 (1 + 0.6%)’
Pf 2021 = 1122(1.0466)
Pf 2021 = 1174,34

1174,34 ~ 1174 familias

El presente proyecto tendrd una duracién de cinco afios por lo tanto al proyectar la

poblacion con la férmula anterior obtenemos la siguiente tabla:

Tabla 31 Proyeccién de la poblacion en el estudio

PERIODO POBLACION POBLACION TOTAL
(N° de familias)
0 4491 1123
1 4518 1130
2 4545 1136
3 4572 1143
4 4599 1149
5 4626 1157

Fuente: PDOT 2014 (Plan de Ordenamiento Territorial Puyango)

3.2 Andlisis de la demanda
El analisis de la demanda consiste en determinar y examinar el mercado al que vamos a
ofrecer nuestro producto, determinando asi las caracteristicas del licor artesanal, esto con la
finalidad de lograr satisfacer la demanda de los consumidores finales del producto, durante la

vida atil del presente proyecto. Por consiguiente, se obtuvo los siguientes resultados:



103

3.2.1 Demanda potencial

Tabla 32 Demandantes Potenciales

DEMANDANTES

POBLACION PORCENTAJE POTENCIALES

Familias base Familias que consumen manjar o

del estudio 1174 mermelada 67%
Fuente: Tabla N. 1

787 Familias

Se encuentra constituida por el total de las familias en el mercado que podrian consumir el
producto, para el calculo de la demanda potencial se utilizé la poblacion proyectada de la
ciudad de Alamor, que para el primer afio es de 1174 familias, esta cantidad se multiplico para
el 67% que es el porcentaje de la demanda potencial que si consumen licor artesanal, dato que
se encuentra planteado en la séptima pregunta de la encuesta aplicada a las familias de la
ciudad de Alamor, dando como resultado la demanda potencial. De manera que se presenta la

siguiente tabla:

Tabla 33 Demanda potencial

ANOS POBLACION DEMANDANTES
TOTAL POTENCIALES (67%)
0 1172 785
1 1174 787
2 1176 788
3 1178 789
4 1180 790
5 1182 792

Fuente: Tabla N. 32
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3.2.2 Demanda real

Tabla 34 Demandantes reales

DEMANDA DEMANDA REAL
POTENCIAL HOIRCGIENUAIE (FAMILIAS)

Familias que actualmente

787 Familias )
consumen licor artesanal 67%

527 familias

Fuente: TablaN.1y5

Est4 compuesta por la cantidad de bienes o servicios que se consume 0 se usa en especifico en
el mercado conociendo asi cudl es el nimero de familias que adquieren actualmente el
producto, de manera que se tomo en cuenta a los posibles clientes que en la actualidad
consumen licor artesanal esta informacién fue tomada de la pregunta siete, de la encuesta

aplicada a las familias de la ciudad de Alamor los cuales se considera demandantes reales.

Por consiguiente, en la tabla se realiza la proyeccion de la demanda real para los cinco
afios de vida util del proyecto, se toma como referencia la tabla anterior de la demanda
potencial del primer afio que da como resultado 787 familias y se procede a multiplicar por el
67% que es el porcentaje de la demanda real de las familias de la localidad y obtenemos como

resultado 527 familias las mismas que son los demandantes reales.

Tabla 35 Demanda real

DEMANDANTES DEMANDANTES

ANOS — POBLACION TOTAL - ooTENCIALES (04%)  REALES (96%)

0 1172 785 754
1 1174 787 755
2 1176 788 756
3 1178 789 757
4 1180 790 758
5 1182 792 760

Fuente: Tabla N. 33
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3.2.3 Consumo per céapita
Para lograr determinar el consumo anual per cépita de licor artesanal se tomé en cuenta los
datos obtenidos de la pregunta nimero siete de la encuesta aplicada a las familias de la ciudad

de Alamor.

Por lo tanto, se llevo a efecto los célculos correspondientes, de acuerdo a estos se obtuvo el
siguiente valor de 36000 litros que es consumo anual de licor artesanal, para obtener este
resultado total anual se divide para las 279 encuestas que son la demanda real obtenida de la
tabla N.2, con un total de 129,03 = 129 litros de licor artesanal al afio como consumo anual
per capita, debido a lo antes mencionado se puede manifestar que los resultados son positivos

para la microempresa a constituirse. A continuacion, se detalla como se efectuo los célculos:

Formula para obtener el consumo per capita anual:

Total de veces anual = F = C x V (12 meses)

Tabla 36 Consumo per capita

CANTIDAD LITROS  PERIODO CONSUMO
ENLITROS <M  FRECUENCIA \\PNSUALES MESES ~ ANUAL
e 123 7 80 560 12 6720
De a6 13 150 1950 12 23400
De7a

10 49 490 12 5880
9
Total 5 279 3000 12 36000

Fuente: Encuestas realizadas a las familias Tabla N. 7
Elaboracion: el autor
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De manera que, se aplicé la siguiente formula:

. _Z(FxC)xV
=TS

36000
279

X =

x=129,03 = 129

x = 129 litros de licor artesanal

Para obtener el consumo promedio anual licor artesanal por parte de los demandantes, se
realiza mediante la division de la sumatoria del total de veces anual para el numero de las
familias encuestadas de lo cual obtenemos como resultado el consumo promedio anual de
licor artesanal de la ciudad de Alamor que es de 129 litros al afio. En consecuencia, cada
familia de la localidad consumira un promedio de 11 litros de licor artesanal de forma

mensual.

[ 129 litros + 12 meses = 11 litros por mes ]

3.2.4 Demanda efectiva

Tabla 37 Demandantes efectivos

DEMANDA DEMANDA EFECTIVA
REAL FOIRCENTIE (FAMILIAS)

Familias que estan dispuestas a
1174 Familias consumir el producto de la 1174 Familias
microempresa 100%

Fuente: TablaN. 34y 35

En la demanda efectiva se determina la cantidad de familias que efectivamente estan

dispuestas a adquirir el licor artesanal que se ofertara en la nueva microempresa. Para
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establecer de manera correcta esta demanda efectiva se tomd como referencia la pregunta

numero siete de la encuesta aplicadas a las familias de la localidad.

Tabla 38 Demanda efectiva

DEMANDANTES CONSUMO DEMANDA

ANOS POBLACION EFECTIVOS (100%) PER CAPITA EFECTIVA

0 1172 1172 129 151188
1 1174 1174 129 151446
2 1176 1176 129 151704
3 1178 1178 129 151962
4 1180 1180 129 152220
5 1182 1182 129 152478

Fuente: TablaN. 32,33y 34

Para lograr obtener la demanda efectiva se tomé como referencia la demanda real de la
tabla N. 30, el primer afio que es 433 la misma cantidad que se multiplico por el porcentaje
100% de la demanda efectiva, se obtuvo como resultado una demanda efectiva en familias de
433, luego se multiplica esta por el consumo promedio de 52 por consiguiente da un resultado
de 22516 demanda efectiva en litros de licor artesanal anuales para el primer afio del
proyecto.

3.3 Andlisis de la oferta
La oferta hace referencia a la cantidad de unidades de un producto, bien o servicio, que los
productores estan dispuestos a ofrecer al mercado, a un determinado precio, en este caso es la

microempresa oferta el licor artesanal.

Oferta que se logro establecer en funcion del estudio realizado a la competencia e

intermediarios de la localidad a través de la investigacion y entrevista.

3.3.1 Oferta actual
En la actualidad, se encuentra la microempresa artesanal Productora de licor artesanal

(Canitas Puyangueses) por lo tanto, se la considera a esta como potencial competidor puesto
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que se dedica a la produccion y comercializacion de productos derivados de la cafia de azucar
entre ellos se encuentra el licor artesanal que es el producto ofertado por este plan y
posicionamiento de plan de marketing , debido a esto se realizd la entrevista al Sr. Wilmer

Granda gerente-propietario de CANITAS PUYANGUENSES.

Por lo tanto, se tom6 como referencia los datos e informacion que se obtuvieron mediante
la aplicacion de la entrevista, en este caso se hace referencia a la pregunta nimero nueve que
es la siguiente, ¢Las ventas que tiene la microempresa son las esperadas?, dando respuesta a la
misma el gerente-propietario manifesté que si que generalmente vende un aproximado de
3000 litros especificamente de licor artesanal esto de forma mensual. Por consiguiente, se
logré determinar que existe una produccion total de 36000 litros de licor artesanal

anualmente.

A continuacion, se representa el calculo y la proyeccién de la oferta:

Tabla 39 Proyeccién de la oferta

AROS PRODUCCION PORCENTAJE DE OFERTA
BASE OFERTA INCREMENTO (10%o) TOTAL
0 36000 -—-- 36000
1 36000 10% 39600
2 36000 10% 43560
3 36000 10% 47916
4 36000 10% 52707
5 36000 10% 57977

Fuente: Entrevista el propietario de la microempresa Cafiitas Puyangueses

Consecuentemente se determina que el total de la produccién de la competencia durante el
afio es de 36000 litros de licor artesanal, la cual aumentard progresivamente de un afio para

otro durante los cinco afios de vida util del plan de marketing. Para llevar a efecto el calculo
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del crecimiento anual se ha determinado el porcentaje del 10% obtenido de la entrevista

realizada al propietario de (Cafiitas Puyanguenses),

Produccion mensual = 3000 litros de licor artesanal

332 Wé’c%%%ﬂﬁﬁ%ﬂ“&ﬂ%%%o litros mensual * 12 meses =36000litros anualmente

Se hace referencias a los negocios de la localidad, los mismo que expenden en sus locales
comerciales licor artesanal que es el producto que se pretende ofertar la localidad. Para
establecer de manera efectiva los locales intermediarios se tomd en cuenta y como referencia
la informacion obtenida de la encuesta aplicada a los propietarios de los locales comerciales

intermediarios de la ciudad de Alamor.

Tabla 40 Negocios intermediarios

OFERTA
NUMERO DE PROMEDIO OFERTA
ALTERNATIVA NEGOCIOS ANUAL ANUAL
Tiendas 12 36000 432000
Micro mercados 6 36000 216000
Licorera 5 36000 180000
Total 23 828000

Fuente: Tabla N. 22

3.4 Balance entre oferta y demanda
El anélisis de la demanda efectiva menos la oferta permite determinar la demanda insatisfecha
la cual no ha sido cubierta en el mercado ya que la demanda es mayor que la oferta. En

consecuencia, de lo antes mencionado tenemos los siguientes resultados

Tabla 41 Demanda insatisfecha

ANOS DEMANDA OFERTA DEMANDA
EFECTIVA PROYECTADA INSATISFECHA
0 151188 36000 115188

1 151446 39600 111846
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2 151704 43560 108144
3 151962 47916 104046
4 152220 52707 99513
5 152478 57977 94501

Fuente: Tabla N. 33y 34

Al momento de establecer la diferencia entre la demanda efectiva y oferta se tiene como
resultad la demanda insatisfecha en este caso es de 21328, mientras que para el dltimo afio es
de 21245, debido a esto se determina que existe una oferta deficitaria y se supone que la

implementacion de la microempresa es rentable.

3.5 Plan de comercializacion
El plan de comercializacion es esencial para la correcta ejecucion del plan de markting,
debido a esto para realizar la comercializacion del licor artesanal, se tomd en cuenta varios
aspectos del marketing mix como producto, precio, plaza y promocién. Esto con la finalidad
de llegar al consumidor final con un producto de calidad que se encuentre en dptimas
condiciones de consumo y cuente con una excelente presentacién, todo esto de manera
adecuada mediante la planificacion y el control de los procesos para que el producto llegue a

los clientes a tiempo, en excelentes condiciones y con un precio accesible.

3.5.1 Producto
En este caso el producto que la microempresa oferta el licor artesanal, el mismo que sera
elaborado aplicando estrictos controles de calidad en cuanto a materia prima, higiene y uso de
insumos para la elaboracion del mismo. Esto con la finalidad de brindar al mercado un
producto en Optimas condiciones para su consumo, este producto sera expendido en envases
plasticos, con una presentacion de botella pequefia equivalente a 500 ml, y una grande que
equivale al galén este producto esta dirigido a toda la poblacion en general de la ciudad de

Alamor perteneciente al Canton Puyango.
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De acuerdo a las labores productivas se ha establecido un horario de atencion con el que
laborard normalmente la microempresa, el mismo que sera de lunes a sabado de 8:00- 16:00

horas

3.5.2 Slogan
Al slogan generalmente se lo utiliza en la publicidad, para dar a conocer con una palabra o
frase que sea llamativa e impactante en base a los beneficios o caracteristicas principales del
producto que en este caso es el licor de artesanal, esto con la finalidad que Ilame la atencion y

genere deseos de consumir el producto.

e LJ L4 °°

3.5.3 Logotipo
El logotipo tiene un papel muy importante, puesto que se manifiesta y expresa de manera
visual que es el disefio o grafico que representa la identidad o marca de la microempresa

mediante formas, colores, dimensiones, etc.

099 006 9164098 682 2125

No, 24390-ALN-1219

180 Dlas
$2,00

3.5.4 Precio
El precio es de gran relevancia ya que es la cantidad de dinero que los consumidores pagaran
por tener y consumir el producto final, el precio es relevante puesto que influye en el nivel de
demanda y determina la actividad de la empresa, en este caso, la botella de 1 Galdn de licor
artesanal producido y comercializado por la microempresa “LA PERLA”, tiene un precio de
$9,00 por cada botella de licor artesanal, mientras que la botella de 500ml tiene un precio de

$1 este valor fue asignado de acuerdo a lo siguiente:
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De acuerdo a la entrevista realizada al sefior Darwin Antonio Vega Samaniego gerente
propietario de la microempresa la Perla en la pregunta 13, nos manifiesta que le los clientes
estan dispuestos a pagar 1 dolar, lo cual es un valor aceptable y sobre todo accesible a todas
las personas en comparacion a otros licores que se encuentran en el mercado. También
utilizamos la siguiente formula misma que nos permite dar en evidencia que el valor
estipulado es un valor que permite obtener una excelente rentabilidad a la microempresa ya

que se tiene el 50% de ganancia.

Costo Fijo/Precio Unitario- Costo Unitario Variable
CVu=CV/Q

CVu=1000/3000

CVu=0,33 Costo Unitario Variable

Costo Fijo/Precio Unitario- Costo Unitario Variable
0,26/0,59-0,33=0,11

3.5.5 Plaza
El licor artesanal llegara a los consumidores finales a través de la comercializaciéon en la
nueva microempresa, asi mismo se lo realizara mediante los intermediarios entre los cuales se
encuentran, tiendas, licoreras, micro mercados, etc., con la finalidad que los consumidores

tengan fécil y rapido acceso al producto.

Es por ello que podemos mencionar que la microempresa comercializara el licor artesanal
a través de las tiendas, micro mercado, licoreras y en la microempresa productora esto se
llevara a cabo hasta que se logre consolidar la posibilidad de establecer mas puntos de

exp

EMPRESA CONSUMIDOR FINAL

EMPRESA INTERMEDIARIOS CONSUMIDOR FINAL
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Consecuentemente, se han establecido estos canales de comercializacion uno de ellos es de
la microempresa productora de licor arsenal hasta el consumidor final, mientras que el
segundo va desde la microempresa productora luego de ellos se distribuye mediante los

intermediarios hasta llegar al consumidor final.

3.5.5 Publicidad
Es importante determinar la publicidad por la cual se dara a conocer las caracteristicas y
beneficios del producto en este caso del licor artesanal, por lo cual, se ha considerado los
diferentes medios de comunicacion de preferencia para los habitantes y por consiguiente
clientes de la localidad segun el resultados de las encuestas aplicadas a las familias de la
ciudad de Alamor en la pregunta N° 7; debido a la informacidn obtenida anteriormente lo méas
factible es que se dé a conocer por medio de las redes sociales Facebook e Instagram, asi
mismo se emitiran hojas volantes que seran repartidas de forma mensual con la finalidad de

posicionar y promocionen el producto de la microempresa.

Por lo tanto, se desarrollan las siguientes actividades:

= Se emitird informacién acerca del licor artesanal en su mayoria mediante las redes
sociales se lo hara de forma constante debido a que es una forma eficiente de hacer
publicad con un menor costo, se lo realizara mediante Facebook e Instagram, ya que
son las redes sociales de uso cotidiano y facil acceso para la mayoria de las personas
de la localidad mediante los celulares e internet.

= La planta contara con una valla publicitaria de la de la microempresa “LA PERLA”, el
mismo que se encontrara ubicado en la parte frontal de las instalaciones con la
finalidad de dar a conocer, promocionar y posicionar la marca de nuestro producto.

= Se llevardn a efecto degustaciones en los exteriores de la planta y en las ferias
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agricolas productivas de la localidad en stands, durante los primeros dos meses para

dar a conocer el sabor y la calidad del licor artesanal.

Gréfico 1 Pagina de Instagram
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Grafico 2 Modelos de anuncios publicitarios
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= Asi mismo se respaldara la campafa publicitaria mediante las vallas publicitarias
colocadas en el centro de la ciudad la misma que nos permite dar a conocer y sobre
todo promocionar nuestra marca dentro de la localidad esto es de beneficio mayor para

la microempresa la perla ya que tiene una mayor acogida dentro de la ciudad.

Grafico 3 Diseno Valla Publicitaria

2.5.6 Promocién

Para constituir el tipo de promocion adecuada y lograr establecer relaciones eficaces con los
clientes de la nueva microempresa, se ha considerado las promociones de preferencia segun el
resultado de las encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Alamor en la pregunta N°

17; debido a la informacion obtenida se hara descuentos en el precio dependiendo de la
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cantidad de compra al por mayor y menor del producto, también se realizara descuentos por
cupones acumulados, puesto que, fueron las promociones elegidas en su mayoria por los

demandantes y futuros clientes de la microempresa.

En consecuencia, de lo antes mencionado se determina que, por la compra de una paca de
24 botellas de 500ml, se hara un descuento del 3% en el precio total o se realizara la entrega
de tres unidades adicional. Ademas, se realizara la entrega de cupones los mismos que nos
permitan adquirir un descuento en nuestra proxima compra con el fin de fidelizar nuestros

clientes.

2.5.7 Estrategias de Posicionamiento
Se debe manifestar que el posicionamiento es como como colocamos nuestra marca,
producto o servicio en la mente del consumidor. El posicionamiento se lo debe construir a

base de las siguientes estrategias como son:
Atributos

El licor la perla tiene diferentes atributos tales como su etiqueta que hace referencia a la
materia prima (cafia de azUcar) que se utiliza para la elaboracién de licor artesanal, su botella
de un plastico cristalino que permite observar su color brillante, su sabor fuerte con una

destilacién del 50°
Beneficios

La ingesta moderada de licor puede traer consigo algunos beneficios para el consumidor tales

como:

e Reducir el riesgo de enfermedades cardiovasculares
e Puede reducir el riesgo de accidente cerebrovascular

e Es posible disminuir el riesgo de diabetes
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Emociodn

Algunas de las sensaciones emocionales que han experimentado al consumir licor son las

siguientes

Alegre, energizado, melancdlico, triste o lloroso, sin duda alguna cada uno a tenido diferentes
sensaciones después de haber tomado un buen trago, es por ello que el mercado crece para

brindar nuevas experiencias al consumidor a través de los nuevos sabores del licor.
Uso y Aplicacion

El uso que se le da al licor artesanal es para la elaboracion de cocteles, para la preparacion de

comida, para combinarlos con frutas que da un sabor Unico.

Analis Externo

En el analisis externo se realiz6 un estudio de los elementos del macro entorno como son los
factores: econdmicos, socio-culturales, politicos-legales y tecnoldgicos. Este analisis se
denomina por su acronimo PEST, ademas se hace referencia a varios puntos del sector
Industrial, como se detalla a continuacion:

Factor econdmico

Hace referencia al clima econémico general y factores especificos: tasas de interés, tipos
de cambio, tasa inflacionaria, tasa de crecimiento econdmico, déficit o superavit comercial,
tasa de ahorro y producto interno per capita. Ademas, incluyen condiciones en los mercados
para acciones y bonos, los cuales afectan la confianza del consumidor y el ingreso

discrecional.

Producto Interno Bruto



118

Ecuador tuvo una menor contraccion econdémica que la pronosticada, pero tambien
demostro que las perspectivas de crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) para este afio
son menores de las que se estimaba hace 6 meses. En el ultimo informe del afio pasado, el
Fondo decia que el PIB de Ecuador creceria en un 4,8% en 2021. Sin embargo, segn el mas

reciente, el aumento esperado es de apenas el 2,5%. (Chejin, 2021)

Figura 36: Precio Crudo (PIB)

Producto Interno Bruto Ecuador

W Varizcion anual @ PIB (en millones de USD)

Fuente: Asobanca

Venta de Licor

Segun las cifras del Servicio de Rentas Internas SRI, durante 2019 las ventas totales de la
industria ecuatoriana de bebidas alcohdlicas sumaron USD 851 millones, lo que representd
una contraccién de 18% respecto a 2018, afio en el que las ventas alcanzaron los USD 1.033
millones. Cabe observar que el desempefio de 2019 fue tan poco favorable, que incluso el
nivel de las ventas en dicho fue inferior al de 5 afios previos, de manera que entre 2014 y
2019 se registra una contraccion de la facturacion a un ritmo de 1% por afio. En el primer
semestre de 2020, en el contexto de la emergencia sanitaria, las ventas de esta industria
registraron una caida importante, en el orden del 47% en comparacion al mismo periodo de

2019.

En esta industria participan 3 ramas principales: la de elaboracion de bebidas malteadas y

malta (cervezas principalmente), con ventas en 2019 por USD 636 millones (participacion de
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75% respecto al total de ventas de la industria de bebidas alcohdlicas), la de destilacion,
rectificacion y mezcla de bebidas alcoholicas con ventas por USD 194 millones (23%), y la de

elaboracion de vinos con una facturacion de USD 5 millones (2%). (IND industrias, 2020)

Figura 37 : Venta de Bebidas alcohdlicas

Ecuador: Producto Interno Bruto de la industria de bebidas
(cifras en millones de dolares) (variacion en terminos reales)
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Inflacion

El indice inflacionario de -1,50% es el mas bajo desde hace al menos 11 afios, segun el

reporte del INEC

La inflacion en Ecuador cerré en nimeros negativos. En 2020 este indice fue de -1,50%.
Se trata de la variacion mas baja registrada al menos desde 2011. Asi lo informd el Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) este jueves 7 de enero.

La cifra es baja, si se compara con la inflacion de diciembre de 2019 que se ubicé en

1,94%. Mientras tanto, la inflacién mensual de diciembre fue de 0,38%.

De acuerdo al boletin técnico del INEC; en el afio 2020 la seccidn que tiene que ver con

productos de la agricultura, la silvicultura y la pesca registré una variacion anual de -3,00%,
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justamente la variacién que mas pesa en el resultado final. La cifra también refleja una
disminucion de los precios respecto a diciembre 2019, mes en el que esta variacion se ubico
en 3,22%. Otro de los sectores que determinaron el resultado negativo fue el de Productos
alimenticios, bebidas y tabaco; textiles, prendas de vestir y productos de cuero. Este registrd
una variacion anual de -0,78%, reflejando una disminucion de los precios respecto a

diciembre 2019, cuando hubo una inflacién de -0,84%. (INEC, 2020)

Figura 38: Inflacion
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Fuente: Asobanca
Elaborado por: El autor

Canasta bésica por ciudades

Para analizar la canasta familiar basica en Ecuador el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC) considera los bienes y servicios imprescindibles para satisfacer las
necesidades de un hogar conformado por cuatro miembros (padre, madre y dos hijos), con 1,6

perceptores de ingresos que ganen la remuneracién basica unificada.

La canasta béasica esta conformada por cuatro grupos: alimentos y bebidas, vivienda,
indumentaria y miscelaneos. Cada producto tiene diferente peso en el estudio. Dentro del
grupo de alimentos se encuentran: cereales, carnes, pescados, mariscos, grasas, aceites
comestibles, leche, productos lacteos, huevos, verduras, tubérculos, leguminosas, frutas,

azucar, sal, condimentos, café, té, bebidas gaseosas, entre otros.
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Para noviembre del 2020, la canasta familiar basica nacional fue de $ 711,12, en la region
Sierra fue de $ 722,28 y en la region Costa de $ 699,95. Por ciudad, los valores también

variaron:

Figura 39: Canasta Basica Familiar por Ciudades

Ciudad Valor
Cuenca $ 727,77
Loja $720,0322
Quito $ 720,03
Ambato $730,00884710
Machala $697,47
Esmeraldas $6092.88
Guavaquil $730,09
Manta $ 731,87
Santo Domingo $ 647,46
Fuente: Inec

Balanza comercial

La balanza comercial de Ecuador cerr6 2020 con un saldo favorable de USD 3.240
millones. Eso equivale a USD 2.420 millones més en comparacion con la balanza comercial
de 2019, que cerrd con un superavit de USD 820 millones. Que la balanza comercial del pais
sea superavitaria en mas de USD 3.000 millones se debe al saldo favorable de USD 2.599 en
la balanza de exportaciones petroleras y al superavit comercial de USD 641 en la balanza no

petrolera. (Coba, 2021)

Tasa de interés
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Las politicas monetaria crediticia, cambiaria y financiera, tienen como objetivos, entre
otros, promover niveles y relaciones entre las tasas de interés pasivas y activas que estimulen
el ahorro nacional y el financiamiento de las actividades productivas, con el proposito de
mantener la estabilidad de precios y los equilibrios monetarios en la balanza de pagos, de

acuerdo al objetivo de estabilidad econémico

Figura 40:Tasas de Intereses
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Fuente: Asobanca

Riesgo pais

El riesgo pais es un indicador que mide las posibilidades de pago de deuda de un pais y es
elaborado por el banco estadounidense JP Morgan. Mientras mas alto sea el indicador, méas
crecen las tasas de interés a la hora de endeudarse, tanto para las entidades publicas como para

las privadas.

Figura 41: Evolucion del riesgo pais
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Evolucion del riesgo pais de Ecuador

Fuente: Asobanca
Elaborado por: El autor

Factor Politico- Legal

Los factores politico-legales son los referentes a todo lo que implica una posicion de poder

en nuestra sociedad, en sus diferentes niveles, que tendran una repercusion econémica.
Factor Socio- Cultural

En la actualidad, los negocios operan dentro de entornos complejos sometidos a rapidos y
constantes cambios, que se producen como consecuencia de los procesos de innovacion,
internacionalizacién y globalizacion. Este nuevo paradigma genera importantes retos como la
creacion de nuevos modelos de negocio basados en el conocimiento y dirigidos a un mercado
global. Los elementos que se encuentran dentro de estos entornos desempefian un papel
determinante en el impulso de la actividad emprendedora, estimulando las investigaciones que
abordan el emprendimiento desde una Oéptica sociocultural, Se entiende por perspectiva
sociocultural al conjunto de factores internos, como las creencias y habilidades personales y
factores externos, como el efecto que ejercen las instituciones o la educacion y que se
configuran dentro de una cultura y de una sociedad. Consecuentemente, para promover la
actividad emprendedora se requiere una formacion diferente a la formacién tradicional en
emprendimiento. La educacion emprendedora, ain hoy en dia, se afronta desde un enfoque
casi exclusivo a la gestion empresarial, sin prestar demasiada atencién a las habilidades

personales que permiten identificar oportunidades, desarrollar nuevas ideas, ponerlas en
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practica y tolerar situaciones de incertidumbre. Los emprendedores no se distinguen
Unicamente por ser personas que ponen una empresa en funcionamiento, el proceso
emprendedor es tremendamente complejo e implica el desarrollo de comportamientos
creativos, proactivos y de tolerancia a los riesgos. Ademas, para seleccionar una carrera
emprendedora y para conseguir que el proyecto que se inicia funcione adecuadamente, se
deben tener en cuenta factores externos como la normativa, los contactos profesionales o el

acceso a la financiacion. (Blasco, 2017)
Anélisis de las cinco Fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter son un marco de analisis del nivel de competencia dentro de
una determinada industria. De acuerdo con este método de analisis, la competencia no
procede de los competidores exclusivamente. Se propone en cambio que el estado de la
competencia en una industria dependa principalmente de cinco fuerzas que es necesario

evaluar:
1. Amenaza de los nuevos competidores.
2. Poder de negociacion de los proveedores.
3. Poder de negociacion de los compradores.
4. Amenaza de productos o servicios sustitutivos.

5. Rivalidad existente entre competidores de la industria.

Figura 42: Cinco fuerzas de Porter



125

PODER DE NEGOCIACION
DE LOS PROVEEDORES

AMENAZA DE LOS
NUEVOS COMPETIDORES

=
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Fuente: www.images.com.ec

Poder de Negociacion con los clientes

El poder de negociacién de los clientes es una de las fuerzas que influyen a la industria productora
de Licor. La microempresa “LA PERLA” de la ciudad de Alamor considera como clientes a todas y cada
una de las personas que poseen licorera y tiendas de distribucién existentes en la localidad,

brindando a sus clientes servicios con calidad y garantia.

Fuente: https://www.google.com/searc=Iicoreras+|oja&r|z=1C1CHBD_esECQOOEC

El poder de negociacién de los clientes es alto, esto le podemos atribuir que existen varias

empresas en el mercado que ofrecen los mismos servicios con mejor reconcomiendo y
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posicionamiento dentro del mercado. Pero destaquemos también que la microempresa “LA
PERLA” Sin embargo el poco tiempo que lleva la microempresa en el mercado se encuentra

posesionando ligueramente gracias a los multiples beneficios que esta brinda.

Poder de negociacion de los proveedores

Para toda organizacién es muy importante contar con el apoyo de proveedores confiables para
lograr el cumplimiento de sus objetivos, nadie quisiera tener a su lado proveedores que no
proporcionen el cumplimiento esperado, es decir, los proveedores deben mantener calidad en

cada uno de sus productos que ofrecen.

La microempresa “LA PERLA” de la ciudad de Alamor sus principales proveedores son los

agricultores de la ciudad los mismos que realizan la cultivacion de la cafia dos veces al afio



Tabla 42:Matriz de perfil competitivo de la empresa

Matriz de perfil competitivo de productores de licor artesanal de la ciudad de Alamor
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FACTORES CANITAS

Na CLAVES DE PESO LA PERLA PUYANGUENSES ALAMORENA
EXITO VALOR PONDER. | VALOR | PONDER. VALOR PONDER.
Variedad de 0,07 3 0,21 4 0,28 3 0,21

1 Producto

2 Publicidad 0,06 1 0,06 3 0,06 3 0,18

3 Calidad de los 0,09 2 0,18 2 0,18 2 0,18
Productos

4 Capacitacion 0,07 3 0,21 3 0,21 2 0,14

5 Canales de 0,09 3 0,27 2 0,18 2 0,18
Distribucion

6 Facilidad de 0,08 3 0,24 3 0,24 1 0,08
Adquirir Materia
Prima

7 Buena Ubicacion | 0,10 2 0,20 3 0,20 2 0,20

8 Innovacion y 0,06 1 0,06 3 0,18 2 0,12
creatividad

9 Precios comodos | 0,10 4 0,40 3 0,30 3 0,30

10 Promociones 0,08 4 0,32 2 0,16 3 0,24

11 Fidelizacion de los | 0,13 4 0,52 2 0,26 3 0,39
clientes

12 Manejo de 0,07 3 0,21 2 0,14 3 0,21
tecnologia

TOTAL 1,00 2,88 2,39 2,43

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: El Auto
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Analisis de los resultados obtenidos del posicionamiento competitivo de la Microempresa

La PERLA de la ciudad de Alamor

La matriz de posicionamiento competitivo cuenta con 12 factores claves de éxito, con un
total de tres microempresas competidoras en el sector de la produccion de licor artesanal en la
cual se obtuvieron los siguientes resultados. Las dos empresas que lideran el canton Puyango
son “LA PERLA” con una puntuacion de 2,88, y la segunda empresa lider es Cafiitas
Puyanguense con una puntuacion de 2,39, seguido de la otra empresa constituida como es la
Alamorefia, con una participacion de 2,43, con estos resultados arrojados en cada una de las
empresas se puede concluir que la microempresa “LA PERLA” es lider, ya que la misma

cuenta con un mayor numero de fortalezas que le favorecen en la competencia comercial.



129

CAPITULO 111

Analisis FODA de la empresa “LA PERLA”

En el capitulo 3 se desarrollo el analisis FODA, el cual se construyo en base a las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que se identificaron en el estudio, ya que mediante las
técnicas de investigacion como la encuesta a las familias, encuestas a los empleados y la
entrevista al gerente — propietario se logro levantar la informacion que permitio el disefio de la
matriz de valoracion de factores internos MEFI y la matriz de valoracion de factores externos
MEFE vy a partir de estas matrices realizar el analisis FODA. Posterior a este andlisis se
realiz6 la matriz de alto impacto o FODA cruzado que consiste en la combinacién de las
variables estratégicas para determinar alternativas que den solucién a los problemas que se
presenten en el proyecto, consecuentemente de los andlisis planteados con estas herramientas
se procede a establecer los objetivos que serviran para la formulacién de los planes de accion
encaminados a la proyeccion eficiente de posicionar a la empresa “LA PERLA” de la ciudad

de Alamor
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Matriz de valoracién de factores internos (MEFI)
Pasos a seguir:

1. Identificamos las FORTALEZAS y DEBILIDADES de la empresa.

2. Asignamos una ponderacion a cada factor, los valores oscilan entre 0,01 — 0,99, dandonos
la suma de estas ponderaciones igual a 1.

3. Asignamos una calificacion de 1 a 4 a los factores distribuidos.

4. Se multiplica cada ponderacion por la calificacion del factor, determinando como respuesta
el resultado ponderado.

5. La sumatoria de los resultados ponderados nos da un valor el cual se lo interpreta de la
siguiente manera: si el resultado es mayor de 2.5 hay predominio de las fortalezas sobre las
debilidades; si es menor de 2.5 indica que existe predominio de las debilidades sobre las

fortalezas, y si es igual la empresa se mantiene estable

Factor Valor
Fortaleza Mayor 4
Fortaleza Manor 3
Debilidad Menor 2

Debilidad Mayor 1




Tabla 43:Matriz de impacto de valoracion de factores internos (MEFI)

FACTORES DETERMINANTES DE
EXITO

FUENTE

PONDERACION CALIFICACION TOTAL,

PONDERACION

FORTALEZAS

1. Experiencia en la produccién Entrevista Gerente 0,07 3 0,21

2.Valores adecuados para el producto Encuesta clientes 0,08 3 0,24

3.Atencion al cliente de calidad Encuestas Clientes 0,09 4 0,36

4.Posecionamiento en las redes sociales Entrevista Gerente 0,07 3 0,21

5.Materia Prima de Calidad Entrevista Gerente 0,08 4 0,32

6.Personal Capacitado Encuesta a los 0,09 3 0,27
empleados

SUBTOTAL 0,48 1,61

DEBILIDADES

1.No conocer acerca del plan de Entrevista Gerente 0,08 2 0,16

marketing

2.No ser agil en la respuesta de su call Encuesta a los clientes 0,09 2 0,18

center

3.Tener pocas promociones encuesta a los clientes 0,08 1 0,08

4.No contar con el servicio 24H encuesta a los clientes 0,1 1 0,1

5.Poca variedad Encuesta a los 0,09 2 0,18
empleados

6. Falta de Posicionamiento en el encuesta a los 0,08 1 0,08

mercado empleados

SUBTOTAL 0,52 0,78

TOTAL 1 2,39

Fuente: Analisis interno
Elaborado por: EI Autor
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Anadlisis de la matriz de valoracién de factores internos MEFI

Luego de haber procedido a asignar la ponderacion a cada uno de los factores internos MEFI
que influyen en la microempresa “LA PERLA” de la ciudad de Alamor, dio como resultado
un valor de 2,39 puntos llegando a la conclusién de que la microempresa en estudio
prevalece las debilidades, por lo tanto lo que se le recomienda es que debe desarrollar
estrategias 0 a su vez aprovechar cada una de las fortalezas e ir reduciendo las debilidades que
esta posee, para seguir ampliando su mercado y posicionar la marca de la microempresa “LA

PERLA” de la ciudad de Alamor.

Matriz de valoracion de factores externos (MEFE)

Pasos a seguir:

1. Identificamos las OPORTUNIDADES y AMENAZAS de la empresa.

2. Asignamos una ponderacion a cada factor, los valores oscilan entre 0,01 — 0,99, dandonos

la suma de estas ponderaciones igual a 1.

3. Asignamos una calificacion de 1 a 4 a los factores distribuidos.

4. Se multiplica cada ponderacion por la calificacion del factor, determinando como respuesta

el resultado ponderado.

5. La sumatoria de los resultados ponderados se lo interpreta: si el resultado es mayor de 2.5

hay predominio de las oportunidades sobre las amenazas; si es menor de 2.5 indica que existe

predominio de las amenazas sobre las oportunidades, y si es igual se mantiene estable
FACTOR VALOR FACTOR VALOR

Oportunidad mayor 4 Amenaza menor 3
Oportunidad menor 3 Amenaza mayor 1



Tabla 44:Matriz de impacto de valoracion de factores externos (MEFE)

FACTORES DETERMINANTES DE
EXITO
OPORTUNIDADES
1.Aprovechamiento de los avances
tecnoldgicos
2.Calidad en la Variedad del Producto
3.Proveedores de calidad
4. Eficiencia en la entrega del producto
5.Promocionar el producto con los turistas
6.Poder adquisitivo
SUBTOTAL
AMENAZAS
1.Mercado Centrado, nivel alto de
competencia
2.Bajo nivel en las ventas Online
3.Campafias Anti alcohol
4.Sustitutos del producto con otras bebidas
5.Permiso de Funcionamiento
6.Presencia de Plagas en los cultivos de la
Materia Prima
SUBTOTAL
TOTAL

Fuente: Analisis externo
Elaboracién: El Autor

FUENTE

Factor Tecnologico
Fuerza de Porter
Fuerza de Porter
Factor Socio Cultural
Factor Socio Cultural
Fuerza de Porter

Fuerza de Porter
Factor Tecnoldgico
Factor Social
Fuerza de Porter
Factor Econémico

Factor Econdmico

PONDERACION CALIFICACION PONDERACION

0,1
0,09
0,08
0,11
0,06
0,07
0,51

0,1
0,08
0,07
0,07
0,08

0,09
0,49

AWM WAoww

P NN EFEDN

N -

TOTAL,

0,3
0,27
0,32
0,33
0,24
0,21
1,67

0,2
0,08
0,14
0,14
0,08

0,09
0,73
2,4
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Anélisis de la matriz de valoracion de factores externos MEFE

Luego de haber realizado la respectiva ponderacion a cada uno de los factores externos
MEFE que influyen en la microempresa “LA PERLA” de la ciudad de Alamor, se obtuvo un
valor de 2,40 puntos, lo que nos quiere decir que existe un superioridad de las oportunidades
sobre las amenazas, por lo tanto tiene muchas oportunidades para desenvolverse de mejor
forma dentro de su entorno externo y por lo tanto debe aprovechar las oportunidades con
mayores expectativas que existen en el mercado para fortalecer su crecimiento; pues le
resultan positivos y favorables para la microempresa “LA PERLA” de la ciudad de Alamor,

permitiéndole obtener ventajas competitivas sobre las demas que acttan en el sector.

Matriz de analisis FODA

Esta herramienta permite crear relaciones entre los factores externos e internos de la
empresa y a la vez permite crear estrategias, aqui se estudian los factores definidos en la
matriz de factores externos MEFE considerados como las amenazas y oportunidades, y a la
vez permite el andlisis del &area de marketing de la empresa factores definidos en la matriz de
factores internos MEFI considerados como debilidades y fortalezas, permitiendo la
generacion de estrategias que ayuden a la toma de decisiones de la microempresa “LA
PERLA” de la ciudad de Alamor. A continuacion, se presenta los pasos para el desarrollo de

la matriz FODA:

Paso 1: Resumen de factores externos e internos de la microempresa “LA PERLA” de la

ciudad de Alamor.



Tabla 45:Matriz FODA
FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

- Experiencia en la produccion.

- Valores adecuados para el

producto.
- Atencion al cliente

calidad.

- Posicionamiento en las redes

sociales.
- Materia Prima de Calidad.

- Personal capacitado.

DEBILIDADES
1.No conocer acerca del plan de marketing.
2. No ser agil en su Call Center.
3. Tener Pocas Promociones.
4. No Contar con el Servicio 24H.
5.Poca Variedad.

6.Falta de posicionamiento en el Mercado.

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES
1.Aprovechamiento  de los
tecnoldgicos
2.Calidad en la variedad del producto
3.Proveedores de Calidad
4.Eficienciaen la entrega del producto
5.Promocionar el producto con los turistas

6.Poder adquisitivo

avances 1.Mercado

AMENAZAS
centrado  nivel
competencia
2.Bajo nivel en las ventas Online
3.Camparias Anti Alcohol

4.Sustito del producto con otras bebidas

5.Permiso de Funcionamiento
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alto de

6.Presencia de Plagas en los cultivos de

materia Prima
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Fuente: Diagndstico situacional
Elaborado por: EI Autor

Anélisis de la matriz de alto impacto (FODA cruzado)

v La matriz FODA conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategias:

e La estrategia FO: Se basa en el uso de fortalezas internas con el propdsito de
aprovechar las oportunidades externas.

e La estrategia FA: Trata de disminuir al minimo el impacto de las amenazas del
entorno, valiéndose de las fortalezas.

e La estrategia DA: Tiene como propdsito disminuir las debilidades y neutralizar las
amenazas, a través de acciones de caracter defensivo.

e Laestrategia DO: Tiene la finalidad de mejorar las debilidades internas, aprovechando

las oportunidades externas.
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Tabla 46:Matriz de alto impacto (FODA cruzado)

MICROEMPRESA LA PERLA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1.Aprovechamiento  de  los  avances
tecnoldgicos

2.Calidad en la variedad del producto
3.Proveedores de Calidad

4.Eficienciaen la entrega del producto
5.Promocionar el producto con los turistas

6.Poder Adquisitivo

1.Mercado centrado en el nivel alto de
competencia

2.Bajo nivel en las ventas Online

3.Camparias Anti Alcohol

4.Sustito del producto con otras bebidas
5.Permiso de Funcionamiento

6.Presencia de plagas en los cultivos de

materia Prima

FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
1. Experiencia en la produccién. F6-O1 El personal capacitado, el mismo que | F4-A2 Contar con un buen posicionamiento
2. Valores adecuados para el producto. le permite a la microempresa el |[en las redes sociales para incrementar las
3. Atencion al cliente de calidad. aprovechamiento de los avances tecnoldgicos | ventas online de la microempresa
4. Posicionamiento en las redes sociales. | para la produccion y el crecimiento de la
5. Materia Prima de Calidad. misma. F5-Al La materia prima de calidad permite a
6. Personal capacitado. F5-O3 La materia prima de calidad que le | la microempresa enfrentar a los altos niveles

permite a la microempresa producir un
excelente producto gracias a la calidad de
proveedores que cuenta “LA PERLA”

de competencia que existen en le mercado

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

1.No conocer acerca del plan de marketing.
2. No ser agil en su Call Center.

3. Tener Pocas Promociones.

4. No Contar con el Servicio 24H.

5.Poca Variedad.

6.Falta de posicionamiento en el Mercado.

D1-A2 Conocer el plan de marketing y de
posicionamiento del mercado para el
incremento de ventas online de la
microempresa

D5-A4 Incrementar los sabores del licor
artesanal lo cual permite fidelizar a los

D2-A2 Ser agil en dar respuesta al call center
para incrementar la venta online que permiten
incrementar las utilidades a la microempresa
D4-A5 Contar con el servicio de 24H
acoplandose al permiso de funcionamiento
que se mantiene en el estado ecuatoriano.
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| clientes y no opten por un producto sustituto

Fuente: Matriz FODA
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= Resumen de los objetivos estratégicos Posteriormente se determind los objetivos
estratégicos de la presente propuesta de plan de marketing para la microempresa “LA
PERLA de la ciudad de Alamor:

Tabla 47:Resumen de objetivos estratégicos
N OBJETIVOS ESTRATEGICOS

1 Adquirir una maquinaria mas especializada
con el fin de obtener mejor produccion y de
esta manera incrementar las ventas de la
microempresa LA PERLA

2 Conocer las opiniones que otorgan los
clientes sobre el producto para mejorar e
innovar con nuevos sabores para fidelizar a

los clientes

3 Realizar Vallas publicitarias en lugares
estratégicos con el fin de dar a conocer la
microempresa de manera llamativa vy
estratégica

4 Brindar promociones a sus clientes
priorizando a los distribuidores con el fin de
fidelizarlos y estar a la par con la

competencia.

Fuente: Matriz de alto impacto
Elaborado por : El Autor



140

Capitulo IV

Propuesta del plan de marketing para la microempresa “LA PERLA” de la ciudad
de Alamor

En el capitulo 4 se realizd la elaboracion de la propuesta del plan de marketing para la
microempresa “LA PERLA” de la ciudad de Alamor, el cual es una herramienta muy eficaz
para el crecimiento de las empresas, debido a que a traves de esta la organizacion estara mejor
orientada hacia el cumplimiento de los objetivos que se ha trazado, es vital para lograr las
estrategias. Es importante que la parte gerencial de la empresa tomen en cuenta los objetivos
estratégicos planteados para mejorar la gestién de la empresa, los mismos que han sido
propuestos en funcion de las principales necesidades, requerimientos y falencias que posee la
empresa en la actualidad, en la que se determina cada uno de los planes de accion necesarios

que se deben seguir para poder lograrlo y su fiel cumplimiento.



141

Filosofia empresarial

Misién

Ser la mejor empresa productora de licor artesanal, estando en el mercado y ser reconocida
tanto a nivel local como nacional, contando con el mejor talento humano, cumpliendo
estandares de calidad y un valor agregado a todos nuestros productos dandonos asi el
reconocimiento por nuestro trabajo.

Vision

Ser lider en la comercializacion de licor artesanal, siendo la primera opcién del mercado
proporcionando producto que cumplan las normas de calidad dando satisfaccion a nuestros

clientes, seguir ampliando la gama de productos y mercados, que permitan un crecimiento

sostenible y rentable.

Figura 45: Logo tipo de la microempresa

099 006 9164+098 682 2125

No, 24390-ALN-1219

180 Dlas
$2,00

Fuente: Investigacion directa

Valores empresariales
Responsabilidad

La responsabilidad que tiene la microempresa la Perla con sus clientes y los colaboradores

es inmensa, debido a que este valor es indispensable para el buen funcionamiento de la
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microempresa ya que debe cumplir con todos y cada uno de las obligaciones pertinentes tanto

con clientes como colaboradores.

Honestidad

Este valor es el que de realce al emprendimiento ya que el empresario debe ser honesto con

el producto final que entrega al consumidor utilizando materia prima de calidad

Solidaridad

La solidaridad es el valor que mas representa en un equipo de trabajo debido a que el éxito
de la microempresa es el éxito personal por ello se debe ser solidario y apoyarse

contantemente entre colaboradores y gerente para un resultado excelente.

Politicas de la empresa

Determinacion de objetivos estratégicos

1. Adquirir una maquinaria méas especializada con el fin de obtener mejor produccién y de

esta manera incrementar las ventas de la microempresa “LA PERLA”

2. Conocer las opiniones que otorgan los clientes sobre el producto para mejorar e

innovar con nuevos sabores para fidelizar a los clientes

3. Realizar Vallas publicitarias en lugares estratégicos con el fin de dar a conocer la

microempresa de manera llamativa y estratégica

4. Brindar promociones a sus clientes priorizando a los distribuidores con el fin de
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fidelizarlos y estar a la par con la competencia.
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Plan de accion y desarrollo de los objetivos estratégicos
Objetivo estratégico N.° 1

Tabla 48:Adquirir una maquinaria mas especializada con el fin de obtener mejor produccion y de esta manera incrementar las ventas de

META

Incrementar la cantidad
de produccion, en un
40% la misma que es
estimada para la venta.

ESTRATEGIA

Realizar las
cotizaciones de la
maquinaria mas
sofisticada que nos
permitan el

incremento de la
produccion diaria de
licor artesanal.

COSTOS DE IMPLEMENTACION:12500

Elaborado por: El autor

la microempresa “LA PERLA”

ACTIVIDAD

Conocer las unidades de
produccion que puede
producir al dia, la nueva
maquinaria.

Dar a conocer al personal
de la microempresa la
Perla  como es el
funcionamiento de la
nueva tecnologia.

Realizar una prueba a la
maquinaria de produccién

POLITICA
Promover el
incremento de la
produccion
Conocer de

caracter obligatorio
el funcionamiento
de la nueva
maquinaria

RESPONSABLE

Gerente Propietario
Darwin Vega

RESULTADOS ESPERADOS:
e Aumentar la produccion en la microempresa “LA PERLA”
e Incrementar el nimero de ventas

TIEMPO DE
EJECUCUCION
El tiempo de

gjecuciéon para 2
afos
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Desarrollo del objetivo estratégico N°1

Adquirir una maquinaria méas especializada con el fin de obtener mejor produccién y de esta

manera incrementar las ventas de la microempresa “LA PERLA”
Meta:

La principal que tiene la microempresa la perla es Incrementar la cantidad de produccion, en

un 40% la misma que es estimada para la venta.
Estrategia:

La principal estrategia que tiene es la siguiente realizar las cotizaciones de la maquinaria méas

sofisticada que nos permitan el incremento de la produccién diaria de licor artesanal.
Actividad

e Conocer las unidades de produccion que puede producir al dia, la nueva maquinaria.

e Dar a conocer al personal de la microempresa la Perla como es el funcionamiento de la
nueva tecnologia a través de capacitaciones.

e Realizar una prueba de la nueva maquinaria para la produccion.

Politica

e Promover el incremento de la produccion
e Conocer de caracter obligatorio el funcionamiento de la nueva maquinaria

Responsable

La persona responsable es el gerente propietario de la microempresa la Perla Sefior Darwin

Antonio Vega Samaniego
Tiempo de ejecucion

El tiempo de ejecucion para este objetivo es de 2 afios
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Presupuesto o costo de implementacion
El costo de implementacion del presente objetivo estratégico se detalla a continuacion:

Tabla 49:Presupuesto

Cantidad Detalle Costo Unitario Costo Total
1 Destilador 3000 3000

1 Fermentador 5000 5000

1 Embazador 4500 4500

Total: 12500

Elaborado por: El autor
Fuente: comercial Bianchi Carlo

Resultados esperados

e Aumentar la produccion en la microempresa “LA PERLA”.
e Incrementar el nimero de ventas.

Figura 46: Tecnologia para la produccion de la microempresa la Perla
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Objetivo estratégico N°2
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Tabla 50:Conocer las opiniones que otorgan los clientes sobre el producto para mejorar e innovar con nuevos sabores para fidelizar a los

clientes

META ESTRATEGIA ACTIVIDAD

Conocer la satisfaccion ~ Conocer que sabores  Incrementar la

de los clientes del de licor es de opcién de calificar el
producto ofrecido con el preferencia producto en el call
fin de satisfacer las Realizar center de la
necesidades y potenciar  segmentacién de microempresa
conl0% a los clientes mercado para Realizar una

encuesta a través de
redes sociales como
Facebook e
Instagram

Escuchar las
recomendaciones
atentamente para
mejorar la
produccion

conocer los clientes
reales

COSTOS DE IMPLEMENTACION:50

Elaborado por: El autor

POLITICA RESPONSABLE TIEMPO DE
EJECUCUCION
La microempresa
debe estar realizando
constantemente
encuestas en las

redes sociales

6 meses
Gerente Propietario
Darwin Vega

RESULTADOS ESPERADOS:

Tener a los clientes satisfechos para estar a la par de la competencia.
Estar activo en redes sociales y presente en la retina de los
consumidores.
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Desarrollo del objetivo estratégico N°2

Conocer las opiniones que otorgan los clientes sobre el producto para mejorar e innovar con

nuevos sabores para fidelizar a los clientes

Meta

Conocer la satisfaccion de los clientes del producto ofrecido con el fin de satisfacer las

necesidades y potenciar con10% a los clientes.
Estrategia

e Conocer que sabores de licor es de preferencia
e Realizar segmentacion de mercado para conocer los clientes reales

Actividad

e Incrementar la opcion de calificar el producto en el call center de la microempresa
e Realizar una encuesta a través de redes sociales como Facebook e Instagram
e Escuchar las recomendaciones atentamente para mejora de la produccion

Politica

e Lamicroempresa debe estar realizando constantemente encuestas en las redes sociales

Responsable

La persona responsable es el gerente propietario de la microempresa la Perla Sefior Darwin

Antonio Vega Samaniego
Tiempo de ejecucion

El tiempo de ejecucion de este objetivo es de 6 meses
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Presupuesto o costo de implementacion

Tabla 51:Presupuesto

3 Contratacion de 50 150

espacio en redes

sociales

Elaborado por: El autor

Resultados esperados

Mejorar la atencion a través del Call Center de la empresa, ser tendencia en redes sociales

como Instagram y Facebook debido a que son las mas relevantes y utilizadas.

Figura 47: Call Center Microempresa La Perla

Fuente: investigacion directa
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Figura 48: Encuesta en redes sociales
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Elaborado por: El autor
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Objetivo estratégico N°3

Tabla 52:Realizar Vallas publicitarias en lugares estratégicos con el fin de dar a conocer la microempresa de manera llamativa 'y
estratégica
META ESTRATEGIA ACTIVIDAD POLITICA RESPONSABLE TIEMPO DE

EJECUCUCION

Se espera con el Disefar el material Conocer los lugares  La microempresa
desarrollo de este publicitario claro y mas transitados de la  debe realizar
objetivo mejorar el directo mediante la  ciudad de Alamor campanas 1 afio
posicionamiento utilizacion de medios para la colocacion de publicitarias cada6  Gerente Propietario
competitivo de de comunicacion la Valla publicitaria.  meses Darwin Vega
la empresa en un 20% mas adecuados y Estar a tanto de las La valla publicitaria
para el afio 2021, a accesibles que redes mas utilizadas  debe ser clara'y con
través de una campafia  permitan fomentar la  por la comunidad colores llamativos
de publicidad con una imagen de la para su promocion Se debe segmentar el
valla de la microempresa. Entregar a la mercado para
microempresa. comunidad afiches promocionar en
que den a conocer el medios de
producto. comunicacion local.
COSTOS DE IMPLEMENTACION: 850 RESULTADOS ESPERADOS:

Mejorar el posicionamiento de la merca dentro del mercado
Incrementar el numero de clientes
Tener mayor presencia dentro y fuera de la ciudad

Elaborado por: El autor
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Desarrollo del objetivo estratégico N°3

Realizar Vallas publicitarias en lugares estratégicos con el fin de dar a conocer la

microempresa de manera llamativa y estratégica

Meta

Se espera con el desarrollo de este objetivo mejorar el posicionamiento competitivo de la
empresa en un 20% para el afio 2021, a través de una camparia de publicidad con una valla de
la microempresa.

Estrategia

Disefar el material publicitario claro y directo mediante la utilizacion de medios de
comunicacion mas adecuados Yy accesibles que permitan fomentar la imagen de la
microempresa.

Actividad

e Conocer los lugares mas transitados de la ciudad de Alamor para la colocacién de la
Valla publicitaria.

e Estar al tanto de las redes mas utilizadas por la comunidad para la promocion de la
marca.

e Entregar a la comunidad afiches que den a conocer el producto.

Politica

e Laempresa debe realizar campafias publicitarias cada 6 meses.
e Lavalla publicitaria debe ser claray con colores Ilamativos.

e Se debe segmentar el mercado para promocionar en medios de comunicacion local.
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Responsable

La persona responsable es el gerente propietario de la microempresa la Perla Sefior Darwin

Antonio Vega Samaniego

Tiempo de ejecucion

El tiempo de ejecucion de este objetivo es de 1 afio
Presupuesto o costo de implementacion

Tabla 53:Presupuesto

Cantidad Detalle Costo Unitario Costo Total
1 Disefio de Valla 200 200

1 Disefio de afiche 200 200

1 Valla Publicitaria 300 300

1 Afiches 150 150

Total: 850

Elaborado por: El autor

Resultados esperados

La colocacion de valla publicitaria en el centro de la ciudad de Alamor en las calles José
Miguel Zarate, la misma que es muy transitada por los moradores del centro de la ciudad y
sus parroquias lo que nos permite tener un mejor alcance de publicidad, la creaciéon de un
afiche publicitario que serd dado a los medios de transporte como Trans Alamor, La

Alamorefa y las Motos Xpress de esta manera llegaria a conocer la marca a todo
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Figura 49: Valla Publicitaria

Elaborado por: El autor
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Figura 50: Afiche

Elaborado por: El autor
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Objetivo estratégico N°4

Tabla 54:Brindar promociones a sus clientes priorizando a los distribuidores con el fin de fidelizarlos y estar a la par con la competencia.

META ESTRATEGIA ACTIVIDAD POLITICA RESPONSABLE TIEMPO DE
EJECUCUCION

Aumentar en un 40% la  Desarrollar y Realizar un Llevar un control El tiempo de
cartera de clientes y mantener descuentos  descuento del 10% a  sobre las ejecucion este
participacién en el y promociones para  los clientes que promociones. objetivo es de 1 afio.
mercado de laempresa,  fidelizar a los sobre pasen el monte  Mantener un
generando asi mayores  clientes de 100$ en nuestros  registro de los Gerente Propietario
utilidades y su productos clientes comunes. Darwin Vega
reconocimiento en Entregar pequefios Concederles alguna  Realizar
el mercado. detalles a nuestros promocion a promociones en dias

clientes nuestros clientes especificos

distribuidores con el  mayoristas para de
fin de incrementar esta manera
las ventas fidelizarlos
Entregar a los
clientes un esfero,
gorray jarro con el
logo de nuestra
microempresa.
COSTOS DE IMPLEMENTACION: 2560 RESULTADOS ESPERADOS:
Clientes fidelizados
Mayor posicionamiento en el mercado
Incrementar en la microempresa Promociones y Descuentos

Elaborado por: El autor
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Desarrollo del objetivo estratégico N°4

Brindar promociones a sus clientes priorizando a los distribuidores con el fin de fidelizarlos

y estar a la par con la competencia.

Meta

Aumentar en un 40% la cartera de clientes y participacion en el mercado de la empresa,
generando asi mayores utilidades y su reconocimiento en el mercado.
Estrategia
e Desarrollar y mantener descuentos y promociones para fidelizar a los clientes
e Entregar pequefios detalles a nuestros clientes distribuidores con el fin de incrementar
las ventas

Actividad

e Realizar un descuento del 10% a los clientes que sobre pasen el monte de 100$ en
nuestros productos

e Concederles alguna promocion a nuestros clientes mayoristas para de esta manera
fidelizarlos

e Entregar a los clientes un esfero, gorra y jarro con el logo de nuestra microempresa.

Politica

e Llevar un control sobre las promociones.
e Mantener un registro de los clientes comunes.

e Realizar promociones en dias especificos
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Responsable

La persona responsable es el gerente propietario de la microempresa la Perla Sefior Darwin

Antonio Vega Samaniego

Tiempo de ejecucion

El tiempo de ejecucion de este objetivo es de 1 afio

Presupuesto o costo de implementacion

Tabla 55:Presupuesto

Cantidad Detalle Costo Unitario Costo Total

1 Disefio de Hojas 160 160
Membretadas

300 Gorras 3 900

300 Jarros 5 1500

Total: 2560

Elaborado por: El autor

Resultados esperados

Tener una imagen presente en el publico con detalles que mantengan el logo de la

microempresa ya a que asi genera una buena referencia al mercado
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Figura 51: Hoja Membretada

Canonigo Aguine via Loja
Contactanos 099060164- 0086822125

Alamor- Loja — Ecuadar

Elaborado por: El autor
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Figura 52: Modelo de Jarro

Elaborado por: El autor
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Figura 53: Modelo de Gorra

Elaborado por: El autor
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Capitulo V

Presupuesto total de plan de marketing de la microempresa La Perla

Este capitulo trata de la determinacion del presupuesto total del plan de marketing de la
microempresa la perla de la ciudad de Alamor, el mismo que se estima de manera sistematica,
de aquellas condiciones de operacién y resultado que se desea obtener por la microempresa en

un determinado tiempo.

Anélisis de la determinacion del presupuesto en este sentido, el presente presupuesto general

de implementacion del plan de marketing de la empresa serviré para los siguientes propositos:

Brindar orientacion para todas las actividades propuestas en cada objetivo estratégico.

e Garantiza que las actividades de la empresa se lleven a cabo con el mismo beneficio.

e Obliga al administrador propietario a revisar y planificar la ejecucion de las diferentes
etapas del plan de marketing.

e Del mismo modo, el presupuesto total para la implementacion del plan de marketing

permite a la empresa estimar los fondos necesarios para posibles inversiones,

publicidad, capacitacién y renovaciones del sitio de la empresa.



Resumen del presupuesto total del plan de marketing
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El presupuesto total del plan de marketing es de $ 16.060 dolares, el mismo que se detalla a

continuacion:

Tabla 56:Resumen total del presupuesto del plan de marketing de la microempresa la
perla

Na

1

TOTAL

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Adquirir una maquinaria mas
especializada con el fin de obtener
mejor produccion y de esta manera
incrementar las ventas de la
microempresa “LA PERLA” ya que
gracias a esto se puede incrementar
las unidades de produccion para
generar mayor utilidad que es
beneficioso para la misma

Conocer las opiniones que otorgan
los clientes sobre el producto para
mejorar e innovar con nuevos
sabores para fidelizar a los clientes
Realizar Vallas publicitarias en
lugares estratégicos con el fin de
dar a conocer la microempresa de
manera llamativa y estratégica

Brindar promociones a sus clientes
priorizando a los distribuidores con
el fin de fidelizarlos y estar a la par
con la competencia.

Elaborado por: El autor
Fuente: Propuesta del plan de marketing.

RESPONSIBLE

Gerente-
Propietario
Sefior Darwin Vega

Gerente-
Propietario
Sefior Darwin Vega

Gerente-
Propietario
Sefior Darwin Vega

Gerente-
Propietario
Sefior Darwin Vega

COSTO

12500

150

850

2560

16060



Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

Luego de realizar el presente trabajo de investigacion se puede concluir lo siguiente:
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e Principalmente para el posicionamiento de la marca en este caso la PERLA debe

ser fundamental contar con un plan de marketing bien estructurado el mismo que le

permite a la microempresa darse a conocer no solo a nivel local sino también a

nivel provincial y futuro a nivel nacional ya que los pequefios emprendimientos son

grandes aportes para el crecimiento econdémico de un pais.

e Se puede concluir que es esencial la realizacion de los anélisis tanto interno como

externo de la microempresa la misma que nos permite observar y conocer mas de

cerca de la organizacion, teniendo en cuenta si hay algo en lo que se deba mejorar

para obtener resultados favorables para el crecimiento econémico y el auge en el

posicionamiento dentro del mercado satisfaciendo las necesidades del consumidor.

e La innovacion en la manera de producir el licor artesanal utilizando tecnologia de

alta gama es de gran beneficio para la microempresa ya que gracias a este apoyo el

producto terminado es de mejor calidad por lo tanto el posicionamiento dentro del

mercado tiene una mayor oportunidad.

e En conclusion, es de vital importancia que se dé el cumplimiento de los objetivos

estratégicos para mejorar el posicionamiento de la marca de licor artesanal

producido en la ciudad de Alamor de la provincia de Loja, ya que gracias al

crecimiento de la microempresa puede generar fuentes de empleo que generaria

una poblacion econdmicamente activa.
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Recomendaciones

A través de este proyecto, puede analizar las fortalezas, debilidades y oportunidades externas

y amenazas internas de la microempresa la Perla por lo que se le puede recomendar lo

siguiente:

Aprovechar los avances tecnologicos para mejorar los niveles de produccion
obteniendo un nivel de innovacién en su fabricacion de los productos que ofrece la
microempresa la perla.

Se recomienda a la microempresa la PERLA mejorar el nivel de ventas online para
toda la comunidad de la ciudad de Alamor la misma que le permite generar mayor
ingreso y a su ves obtener un buen posicionamiento dentro de la retina del consumidor
ya que con las ventas online agilita este proceso.

Capacitar al personal de la microempresa la PERLA para dar un servicio de calidad y
mejorar el posicionamiento de la marca, ya que un cliente satisfecho es un cliente
seguro y por ende se lo fidelizada otorgando promociones que sean de impacto en su
economia.

Se recomienda a la empresa realizar campafias de promocion de los productos
otorgando muestras de los sabores que disponen en su licor, ya que la personas deben
conocer el producto de manera cercana para poder adquirir y poder recomendar a la

comunidad en general.
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Anexos
Anexo 1: Resumen del Proyecto

Tema: “PLAN DE MARKETING Y POSICIONAMIENTO DE LA MICROEMPRESA LA
PERLA DE LA CIUDAD DE ALAMOR PROVINCIA DE LOJA”

Objetivos de la investigacion:

Objetivo General.

Elaborar un Plan de marketing y posicionamiento de la microempresa la perla de la ciudad de Alamor

provincia de Loja.

Objetivos Especificos.

e Realizar un diagnostico de la empresa la Perla con la finalidad de saber cdmo se encuentra

posesionada la microempresa dentro de la ciudad de Alamor.

e Elaborar un analisis EFE (Factores Externos) y EFI (Factores Internos) para conocer la

situacion actual con la que cuenta la empresa.

e Construir la matriz de las 5 fuerzas de Porter para determinar los productos sustitutos
competencia y clientes a quienes van dirigido el producto que se comercializa en la ciudad de

Alamor.

e Ejecutar un analisis FODA que permita establecer los objetivos de la empresa y desarrollar

estrategias.

e Realizar la evolucion financiera de la micro empresa la perla con los indicadores financieros

correspondientes.

e Formular y priorizar la propuesta de plan de marketing y el posicionamiento de la marca la

Perla, considerando los objetivos, estrategias y planes de accion a seguir.



Anexo 2: Modelo de Encuesta, entrevista o herramienta a utilizar

UIDE

Universidad Internacional del Ecuador

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL
ECUADOR EXTENSION-LOJA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
ECONOMICAS

PROYECTODE INVESTIGACION PREVIO A LA OBTENCION
DEL TITULODE ECONOMISTA

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE - PROPIETARIO DE LA EMPRESA LA
PERLA “PRODUCTORA DE LICOR ARTESANAL” SR. DARWIN ANTONIO
VEGA SAMANIEGO

A manera de estudiante de la carrera de Economia, Faculta de Ciencias Administrativas y
Econémicas, de la Universidad Internacional del Ecuador, con la finalidad de realizar mi
proyecto de titulacién, mismo que lo realizaré en esta empresa, me dirijo a usted para
solicitarle de manera muy comedida la informacién requerida para el desarrollo del presente

proyecto, es por ello que planted la siguiente entrevista.

1. (Conoce Ud. ;De qué se trata el Plan de Marketing?

2. (Considera importante realizar un plan de Marketing dentro de la empresa?

3. (Qué tiempo de presencia comercial tiene la empresa en el mercado?
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4. ;La cultura organizacional de la empresa esta bien realizada y bien constituida?

5. ¢(Laempresa la perla cuenta con variedad de producto para ofrecer a sus

clientes?

6. ¢La principal materia prima para la elaboracion de licor artesanal es producida

en el cantéon Puyango?

7. ¢(Enlaciudad de Alamor existen alguna otra microempresa que produzca licor

artesanal?

8. ¢Los clientes potenciales que tiene la microempresa la perla son locales?

9. (Las ventas que tiene la microempresa la perla son las esperadas ?

10. Considera Ud. ;Que la ubicacion de la microempresa la perla es un lugar

estratégico?
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11. ;Las ventas se han visto afectadas por el tema del Covid-19?

12. ;Los colaboradores de la empresa La Perla son capacitados permanentemente?

13. ; Considera Ud. ;Que los clientes estan de acuerdo con el valor impuesto al

producto?

14. ; Qué procedimiento tiene la microempresa la perla para adquirir la materia

prima a los proveedores?

15. ; De qué manera son atendidos los clientes por sus colaboradores ?

16. ;La moicroempresa la perla esti en constante promociéon a través de medios de

comunicacion?

171



17.(En la actualidad la microempresa esta organizada, con la realizacion de

actividades a cumplirse en el periodo de tiempo estimado?

18. ;Cree Ud. ;Que la microempresa esta en auge y posicionamiento dentro de la
ciudad?

19. ; Cuales son los parametros que Ud. considera para fija los precios de su

producto?

20. ;Cual es el plus que Ud. brinda a su clientela para fidelizarlos y ser la primera

opcion cuando se trate de comprar licor artesanal?

21.;En la microempresa la perla cual piensa Ud. ;Qué son las Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y su Amenaza?

GRACIAS POR SU COLABORA CION
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UIDE

Universidad Internacional del Ecuador

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL
ECUADOR EXTENSION-LOJA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
ECONOMICAS

PROYECTODE INVESTIGACION PREVIO A LA OBTENCION
DEL TITULODE ECONOMISTA

ENCUESTA APLICADA A LAS FAMILIAS DE LA CIUDAD DE ALAMOR

A manera de estudiante de la carrera de Economia, Faculta de Ciencias Administrativas y
Econdmicas, de la Universidad Internacional del Ecuador, con la finalidad de realizar mi
proyecto de titulacién, mismo que lo realizaré en esta empresa me dirijo a usted para
solicitarle de manera muy comedida la informacion requerida para el desarrollo del presente

proyecto, es por ello que planted la siguiente encuesta:

1. ¢Indique su nivel de entrada salarial mensual?

0-400 O)
401-800 O)
801-1100 O)

1101 en adelante ()
2. (Ud. o algiin miembro de su familia consume Licor?
Si No

3. ¢Para sus reuniones familiares necesitara algin licor, donde lo buscaria?
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En Internet en alguna pdgina Web ()
En Redes Sociales del negocio (o
Alguna Referencia Familiar ¢ )
Recomendacién de un amigo de alguna empresa local ()

4. ;Seleccione a cudl de las siguientes opciones se dedica la microempresa La Perla?

Elaboracion de Harinas ¢ )
Produccién y venta de Licor Artesanal ()
Venta de Joyas ()

Distribucién de Articulos para el Hogar ()

5. ¢(Conoce Ud. ;De alguna otra microempresa dentro de la ciudad de Alamor

produce Licor Artesanal?

Si __Escriba el nombre

No

6. ;Segin su experiencia como califica Ud. ;La atencion al cliente de los

colaboradores que la microempresa?

Excelente ()
Muy bueno ()
Bueno ()
Regular ()

Malo ()



7. En las tltimas semanas algiin miembro de su familia compro algiin tipo de licor

Si ()

No ()

8. Como conocié la existencia de la microempresa de la perla

Hoja Volante ()
Radio ()
Periédico ()
Redes Sociales ()

Referencia de un amigo ( )

Recomendacién de algin Familiar ( )

9. (Cual es el plus que brinda la microempresa la perla a sus clientes?

Descuentos ()

Precios cémodos ()

Producto de calidad ()

Agilidad a la entrega ()

10. ; De las siguientes marcas de licores Ud. conoce?

Gato negro () Tequila () Buchanans ( )

Ron () Aguardiente ( ) Viieros ()

11.;La variedad en el momento de consumir licor artesanal que cuenta la

microempresa la perla es completa evitando asi buscar otro proveedor?
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Si()

Casi siempre tiene buena produccién ( )

No ()

Por lo general no cuenta con todo ( )

12. ; Como califica el licor artesanal producido por la microempresa la perla?

Econémicos ()

Excelente Calidad ( )

Medianamente competitivos ( )

Mala calidad ( )

13. ;(Deberia la microempresa la perla tener horarios de atencion de 24H?

14. ; Como calificaria Ud. el servicio que ofrece la microempresa la perla a través de

sus call center y redes sociales es?

Répido ( )

Lento ()

Medianamente aceptable ( )

15. ;Los productos exhibidos a través de las plataformas digitales como redes

sociales cumplen con sus expectativas?

Si
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No Por qué?

16. ;Seria favorable para los clientes de la microempresa la perla extienda su

mercado con nuevas sucursales dentro de la ciudad de Alamor?

Si( )

No ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Universidad Internacional del Ecuador
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ECUADOR EXTENSION-LOJA

FACULTAD DE CIENCIASADMINISTRATIVAS Y

ECONOMICAS

PROYECTO DE INVESTIGA CION PREVIO A LA OBTENCION
DEL TIiTULO DE ECONOMISTA

ENCUESTA APLICADA AL PERSONAL DE LA MICROEMPRESA LA PERLA DE

LA CIUDAD DE ALAMOR

A manera de estudiante de la carrera de Economia, Faculta de Ciencias Administrativas y

Econdémicas, de la Universidad Internacional del Ecuador, con la finalidad de realizar mi

proyecto de titulacién, mismo que lo realizaré en esta empresa me dirijo a usted para

solicitarle de manera muy comedida la informacion requerida para el desarrollo del presente

proyecto, es por ello que planted la siguiente encuesta:

1. ;Qué cargo Ud. Desempeiia dentro de la microempresa la perla?

Gerente ()

Agente de Ventas ()

Supervisor de Ventas ( )

Contador ()

Chofer ()

Productor ()



Envasado ()

Embalaje ()

2. ¢;Cuanto tiempo tiene colaborando dentro de la empresa?

3 meses ()
4 meses ()
6 meses )
1 afio ()

3. (Como califica Ud. ;El ambiente laboral?

Excelente ()

Muy bueno ()

Bueno ()
Regular ()
Malo ()

4. (;La microempresa la perla cuenta con la vision y mision?

Si )

No ()

5. ¢(Recibe por parte de sus jefes algin tipo de motivacion?

Si )

No ()

6. (Son capacitados frecuentemente fuera y dentro de la organizacion?

Si ()
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No )

7. ¢De acuerdo a su criterio Ud. como considera que los clientes la microempresa la

perla son atendidos de una forma?

Excelente ()
Buena ()
Regular ()
Mala ()

8. Los productos producidos y comercializados dentro de la microempresa la perla
es de calidad

Excelente ()

Bueno O)
Regular )
Malo ()
Pésimo )

9. ¢(La microempresa la perla brinda a todos sus colaboradores lo necesario para el
buen desempeiio de sus funciones dentro de la empresa?

Si )

No G)

Algunas veces ()

Casi siempre ()
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Anexo 3:Planta de produccion de la microempresa LA PERLA
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