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RESUMEN 

 

La investigación tiene su génesis en el estudio de los problemas y desafíos que 

representan para las empresas ecuatorianas en crecimiento, la falta de 

estrategias de venta para comercializar sus productos, la necesidad de realizar 

un estudio para diagnosticar el comportamiento del mercado actual y la 

competencia que existe. Por lo expuesto esta investigación se enfoca en 

identificar los factores de éxito y oportunidad en la venta del filtro de alto 

caudal, que posee metalmecánica Talleres SS, ubicada en el cantón Jipijapa 

para comercializar su producto en camaroneras del litoral ecuatoriano. La 

metodología utilizada fue de tipo documental y descriptiva, apoyada en los 

métodos de estudio de caso, inductivo, deductivo y estadístico. Se utilizó la 

técnica de la entrevista, la misma que fue aplicada al gerente de Talleres SS y 

se encuestó a ochenta y cinco administradores de camaroneras llegando a 

establecer los atributos y el nivel de aceptación del producto, además, con el 

análisis FODA, se determinaron siete factores críticos de éxito y oportunidad de 

posicionar el producto en las industrias camaroneras del litoral lo cual dio paso 

a la propuesta enfocada en desarrollar un plan de acción para la aplicación de 

estrategias intensivas. 

 

 

Palabras claves: Filtro de combustible, comercialización, factores de éxito, 

posicionamiento, estrategias, camaroneras, calidad. 
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ABSTRACT 
 

The research has its genesis in the study of the problems and challenges they 

represent for growing Ecuadorian companies, the lack of sales strategies to 

market their products, the need to carry out a study to diagnose current market 

behavior and competition. exists. Therefore, this research focuses on identifying 

the factors of success and opportunity in the sale of the high flow filter, which 

has metalworking Talleres SS, located in the Jipijapa canton to market its 

product in shrimp farms of the Ecuadorian coast. The methodology used was 

documentary and descriptive, supported by the methods of case study, 

inductive, deductive and statistical. The interview technique was used, the same 

one that was applied to the manager of Talleres SS Workshops and eighty-five 

shrimp farm managers were surveyed, establishing the attributes and the level 

of acceptance of the product, in addition, with the SWOT analysis, they were 

determined seven critical success factors and the opportunity to position the 

product in the coastal shrimp industries, which gave way to the proposal 

focused on developing an action plan for the application of intensive strategies. 

 

 

Key words: Fuel filter, marketing, success factors, positioning, strategies, 

shrimp farms, quality. 
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1.   INTRODUCCIÓN 

 

La industria metalmecánica es uno de los principales componentes del sector 

manufacturero en Ecuador, aportando al desarrollo económico del país y 

constituyendo un factor importante en la cadena productiva debido a su ajuste 

con diversos sectores industriales, ya que, de acuerdo a datos del Instituto 

Nacional de Estadísticas y Censos - INEC, las actividades relacionadas al 

sector de la industria han tenido un ligero crecimiento que ha beneficiado a la 

economía nacional- con una tasa promedio anual de 3.18% en el 2018-, lo que 

ha provocado una mayor comercialización de productos derivados y generando  

la creación de nuevas infraestructuras en distintas partes del país, por ello; las 

empresas ven un mercado potencial en la provincia de Manabí y que los 

clientes busquen, con mayor detenimiento, la mejor oferta de productos, en 

calidad y costos accesibles. 

Las empresas que están en el giro del sector productivo y comercial necesitan 

de maquinarias para llevar a cabo su trabajo y por ende de combustible para el 

funcionamiento de las mismas haciendo conocer que el problema del ciclo de 

vida de las maquinarias es corto debido a la calidad de la materia prima que 

estos utilizan ya que están llenas de impurezas y residuos, por lo que, 

requieren de soluciones rápidas y eficaces en la obtención de efectos 

productivos, necesitando de filtros de combustible, mismos que no se pueden 

encontrar, con facilidad, en el mercado nacional debido a su poca producción y 

alto costo.  

Para esto, Metalmecánica Talleres SS, ubicada en el cantón Jipijapa - Manabí, 

siendo parte del sector secundario o de transformación - que representa el 10% 

del total del PIB manufacturero no petrolero - y dedicada a la producción y 

comercialización de productos cuya materia prima principal es el metal, elabora 

un filtro de alto caudal para todo tipo de industria que haga uso de combustible 

en el funcionamiento de sus maquinarias; producto que es elaborado con altas 

expectativas de ventas. 

Sin embargo, uno de los principales problemas y desafíos para las empresas 

ecuatorianas en crecimiento y de metalmecánica Talleres SS es el uso limitado 

y escaso conocimiento sobre estrategias de venta para comercializar los 
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productos, incluyendo un diagnóstico que permita conocer el comportamiento 

del mercado actual y la competencia existente. “La estrategia, el sentido de la 

oportunidad y del momento exacto, son las altas cumbres del marketing. Todo 

lo demás son apenas colinas.” (Ries, 2017)  

Uno de los errores en los que incurren las Pymes e incluso de empresas 

maduras que llevan años operando en el mercado y que se ven enfrentadas a 

problemas derivados de una mala gestión o que atraviesan por crisis 

económica, es no contar con un Plan de Marketing. Las empresas deciden 

prescindir de esta herramienta por falta de tiempo ya que piensan que tiene un 

coste elevado y lo que más llama la atención, por desconocimiento. 

(MGLOBAL, 2015) 

En base a este ambiente se procede a analizar factores de éxito y oportunidad 

para posicionar el filtro elaborado por metalmecánica Talleres SS en el 

mercado, específicamente camaroneras del litoral ecuatoriano, sector afectado 

por el diésel de tipo II y la gasolina de mala calidad, problema muy común en 

países del sector andino, entre ellos Ecuador, sumado a esto, los reservorios 

de combustible muchas veces se encuentran en mal estado debido a la 

dificultad del mantenimiento. 

De acuerdo a lo anteriormente planteado, la presente investigación busca 

determinar cuáles son los factores de éxito que posee la empresa 

considerando que el producto ofrecido tiene altas expectativas de venta, por los 

beneficios al sector al que está direccionado y los beneficios que este 

generaría a la empresa como su crecimiento, posicionamiento, generación de 

nuevas fuentes de ingresos, y la generación de empleo. 

 

Para el desarrollo de la investigación se aplicó la metodología de tipo 

documental y descriptiva, apoyada en los métodos de estudio de caso, 

inductivo, deductivo y estadístico. 

 

Como resultado final constan la entrevista realizada al administrador de la 

empresa Metalmecánica talleres SS de Jipijapa – Manabí, y la tabulación de las 

encuestas efectuadas a los ochenta y cinco administradores de camaroneras 
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que fue el número proporcionado por el tamaño de la muestra, sumado al 

análisis de ambas técnicas de investigación aplicadas. 
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2.   OBJETIVOS 
 

2.1 Objetivo General 

 

• Analizar los factores de éxito y oportunidad en la venta del filtro de 

combustible de alto caudal de Talleres SS, dirigido hacia camaroneras 

del litoral ecuatoriano. 

 

2.2 Objetivos Específicos 

 

• Evaluar las ventajas y desventajas en la comercialización del filtro 

Talleres SS. y su importancia para demandantes y ofertantes. 

• Establecer mediante el análisis FODA la situación actual de la 

metalmecánica Talleres SS en el mercado. 

• Identificar los factores Críticos de éxito y las oportunidades de venta que 

posee metalmecánica Talleres SS. 

• Presentar una propuesta enfocada en la problemática detectada. 
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3. MARCO TEÓRICO DE LA INVESTIGACIÓN 

 

 

3.1 ANTECEDENTES 

 

La industria metalmecánica nace debido a la revolución industrial, que fue el 

nombre que adoptó cuando las empresas empezaron a desarrollar nuevas 

técnicas y procesos para la elaboración de sus productos a finales del siglo 

XVIII. 

La importancia de la metalmecánica radica en la relación que tiene con otras 

industrias y la producción de bienes e insumos esenciales para sectores como; 

manufacturero, automotriz, agrícola y minero; por esta razón, los países mejor 

desarrollados industrialmente tienen un excelente sector metalmecánico. 

Lo que hace fundamental la metalmecánica son diferentes tipos de servicios 

que ofrece, entre ellos se encuentran: 

– Soluciones metalmecánicas para la industria del petróleo, térmicas y 

cementeras. 

– Reconstrucción de maquinarias pesadas por medio de la reconstrucción de 

motores, barras cromadas, reparación de hidráulicos y rectificación de 

maquinarias en general. 

– Provee de maquinarias e insumos a la mayoría de las actividades 

económicas para su reproducción, entre ellas, la industria manufacturera, 

construcción, complejo automotriz, minería y agricultura. 

La metalmecánica es uno de los principales componentes de la industria 

manufacturera en Ecuador. Está constituido por la industria siderúrgica, 

metalmecánica básica y de transformación, generando materiales, insumos, 

bienes de capital, partes y servicios diversos. Este sector representa el 10% del 

total del PIB manufacturero no petrolero y es una de las industrias más 

interrelacionadas sectorialmente en la economía. (Ekos R. , 2018). 

Metalmecánica Talleres SS es una empresa de la provincia de Manabí que se 

dedica a la construcción, producción y comercialización de bienes cuya materia 
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prima principal es el acero además de ofrecer servicios del área metalmecánica 

naval e industrial con una construcción confiable, eficiente; orientada a 

satisfacer a sus clientes, contando un gran equipo de profesionales y con 

experiencia. 

 

3.2 Bases teóricas 

 

3.2.1 Industrialización 

 

Alfonso Del Águila García (2008) define la industrialización como una 

organización del proceso productivo que, de forma racional y automatizada, 

implica la aplicación de tecnologías avanzadas al proceso integral de diseño, 

producción y fabricación bajo la perspectiva de una lógica.  

La industrialización es considerada como símbolo de desarrollo, tanto así que a 

los países desarrollados se los denomina países industrializados, puesto que la 

industrialización facilita que se genere un crecimiento económico sostenible 

que supone una mejora de las condiciones de vida y desarrollo económico. 

 

3.2.2 Industria 

 

La industria es un motor de crecimiento, puesto que sus actividades implican la 

transformación de materias primas a través de los más variados procesos 

productivos. actualmente es la base de las economías de muchos países en 

desarrollo, países que se han ido alejando de la dependencia de la exportación 

de materias primas, y que basan su estructura productiva en bienes 

manufacturados de alto valor agregado. 

 

3.2.3 Importancia de la industria 

 

• Reduce la vulnerabilidad externa: las industrias son menos propensas a 

shocks externos y fluctuaciones. Economías dependientes de bienes primarios 
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son vulnerables a precios, la volatilidad asociada a esa dependencia 

compromete la inversión y el crecimiento de largo plazo.  

• Aumenta la productividad y en consecuencia mejora los salarios: la actividad 

industrial es de alta productividad, y permite la generación de empleo de 

calidad, lo cual se refleja en salarios promedios más elevados en relación a 

otros sectores.  

• Propicia la transformación productiva: la industrialización genera saltos 

cualitativos en la actividad productiva mediante la incorporación de 

conocimiento y valor agregado. También desempeña un rol importante para el 

cambio estructural que permite el tránsito de actividades menos productivas 

hacia actividades con mayor nivel de productividad, optimizando recursos y 

materias primas vinculadas a la incorporación de tecnología.  

• Encadena otros sectores: la industria es un ancla fuerte que permite fortalecer 

el tejido productivo y dinamizar otros sectores vinculados como por ejemplo el 

de servicios. 

• Vehículo de Innovación (I+D): el desarrollo industrial impulsa la innovación, 

promoviendo un círculo virtuoso que mejora constantemente los procesos 

productivos, permitiendo la diversificación de productos y la incorporación de 

mayor valor agregado. 

 

3.2.4Tipos de industria 

 

La industria en sí pertenece al sector secundario. Y aunque ésta comprende 

otras tantas actividades como la construcción y la minería, la industria es 

considerada como la actividad que más peso tiene dentro del sector. 

La primera clasificación es la que se hace según la posición en la que se 

encuentra la industria en el proceso productivo. La segunda se lleva a cabo 

según el tonelaje de las materias primas utilizadas. La tercera, según su grado 

de desarrollo. La cuarta, según su tamaño. Y la quinta, en función del tipo de 

producto que producen. 

Tipos de industria según su proceso productivo  
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• Industrias de base o básicas 

• Industrias de bienes de equipo 

• Industrias de bienes de consumo 

Industrias según el tonelaje de las materias primas utilizadas 

• Industria pesada 

• Industria semi-ligera 

• Industria ligera 

Según su grado de desarrollo 

• Industrias punta 

• Industrias maduras 

• Según su tamaño 

• Pequeña industria 

• Mediana industria 

• Gran industria 

Según el tipo de producto 

• Alimenticia 

• Farmacéutica 

• Siderúrgica 

• Metalúrgica 

• Química 

• Petroquímica 

• Textil 

• Automotriz 

• Inmobiliaria 

 

La metalmecánica abarca en si a toda la industria y la clasificación de esta, ya 

que constituye un eslabón fundamental dentro de ella, no sólo por sus 

funciones, también por su articulación con distintos sectores. 

 



9 
 

3.2.5 Metalmecánica 

 

La metalmecánica es el sector que comprende las maquinarias industriales y 

las herramientas proveedoras a las demás industrias metálicas. De esta 

manera, el metal y las aleaciones de hierro son el insumo básico para la 

utilización de bienes en el capital productivo. 

 

3.2.6 Metalmecánica en el Ecuador 

 

La industria metalmecánica es uno de los principales componentes de la 

industria manufacturera en Ecuador. Está constituido por la industria 

siderúrgica, metalmecánica básica y de transformación, generando materiales, 

insumos, bienes de capital, partes y servicios diversos. Este sector representa 

el 10% del total del PIB manufacturero no petrolero, genera más de 80 mil 

plazas de trabajo y es una de las industrias más interrelacionadas 

sectorialmente en la economía. 

En este sentido, la industria metalmecánica ha contribuido con el desarrollo y 

ejecución de los más importantes proyectos de construcción pública y privada, 

realizando inversiones que le han permitido proveer todos los productos 

necesarios para la construcción de los proyectos hidroeléctricos, infraestructura 

civil, petrolera y telecomunicaciones. (Ekos R. , 2018) 

 

3.2.7 Filtros de combustible 

 

Los filtros y elementos filtrantes para combustibles son indispensables ya que 

protegen al sistema de combustión de la entrada de cuerpos extraños, existen 

una amplia gama de equipos en varias configuraciones para diferentes 

requisitos de filtración industrial. Independientemente del tipo de líquido que se 

requiere filtrar, ya sea, gasolinas, diésel, kerosene o biodiesel, etc., el filtro 

debe ser de la mejor calidad para adaptarse a los requerimientos exactos del 

http://www.metalmind.com.co/
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comprador, la malla del filtro debe soportar grandes caudales, y ser capaz de 

filtrar partículas de un tamaño de hasta 0.5 micras.  

3.2.8 Tipos de filtros de combustible 

 

 

Los modernos sistemas de inyección de alto rendimiento exigen altas 

demandas en la calidad y la pureza del combustible. Los filtros de combustible 

aseguran que las partículas sucias y cualquier contenido de agua en el 

combustible no dañen el motor. 

• Filtros Sellados 

Las unidades selladas forman una unidad perfecta de carcasa y elemento 

filtrante. Como una solución completa conveniente, son totalmente 

reemplazadas durante su mantenimiento. 

Las unidades selladas están disponibles en los diseños standard 

convencionales y en varios diseños especiales, por ejemplo, para variantes de 

alta presión. 

• Elementos Filtrantes 

Los elementos filtrantes están situados en una carcasa separada integrada al 

motor. Cuando se reemplaza el filtro, se necesita solamente cambiar el 

elemento filtrante. Como resultado, la cantidad de desechos y el impacto 

ambiental se reducen. Al usar los más modernos medios filtrantes, los 

elementos están óptimamente adaptados al uso previsto en términos de la 

separación de partículas y agua, así como de su vida útil. 

• Filtros en línea 

Los filtros en línea se instalan directamente en la línea de combustible. El 

módulo completo se reemplaza simplemente durante el mantenimiento. 

 

3.2.9 Filtro de combustible de alto caudal 
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El tipo de filtro de combustible de alto caudal, nace como una solución para la 

filtración de grandes cantidades de combustibles en poco tiempo, utilizado 

generalmente en las industrias que utilizan combustible a granel, mejor 

conocido como filtración superior de fluidos. 

3.2.10 ¿Para qué sirve un filtro de combustible de alto caudal? 

 

/Se utiliza sobre todo en la industria ya que se deben filtrar grandes cantidades 

de combustible en poco tiempo, algo imposible para un filtro convencional 

utilizado en cualquier vehículo. 

Sobre la base del tipo y caudal del fluido, se puede seleccionar el filtro 

adecuado, y también optar por sistemas de filtración de dos etapas para 

mejores resultados. Los filtros y elementos filtrantes, están certificados, son 

confiables y son muy utilizados en distintos tipos de combustibles en 

aplicaciones industriales, comerciales y militares (Freyre, 2018). 

 

3.2.11 Administración estratégica 

 

La administración estratégica se define como el arte y la ciencia de formular, 

implementar y evaluar decisiones multidisciplinarias que permiten que una 

empresa alcance sus objetivos. Como lo sugiere esta definición, la 

administración estratégica se enfoca en integrar la administración, el marketing, 

las finanzas y la contabilidad, la producción y las operaciones, la investigación 

y el desarrollo, y los sistemas de información, para lograr el éxito de una 

organización. (David, 2013) 

 

3.2.12 Diagnostico 

 

El Diagnóstico como un proceso analítico que permite conocer la situación real 

de la organización en un momento dado para descubrir problemas y áreas de 

oportunidad, con el fin de corregir los primeros y aprovechar las segundas. 

(Martinez Á. M., 1996) 
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3.2.14 FODA 

 

El FODA es una herramienta fundamental en la administración y en el proceso 

de planificación, de hecho, con este estudio se beneficiará de un plan de 

negocios, pudiendo dar fuerza a la sigla de oportunidad, logrando además, la 

situación real en la que se encuentra la empresa o proyecto, y poder planificar 

alguna estrategia a futuro. (Riquelme Leiva, 2016) 

 

 

 

 

 

 

 

 

                Fuente: Pinterest 

3.2.13 Diagnostico estratégico 

 

Fase que forma parte de la formulación estratégica dentro del proceso de la 

Dirección Estratégica y que consiste en analizar cuál es la situación de la 

empresa en un momento determinado a través de un doble análisis: análisis del 

entorno (tanto general como competitivo) y análisis interno. 

Con el diagnóstico estratégico, la empresa es capaz de conocer cuáles son los 

retos a los que se ha de enfrentar en un futuro próximo y cuáles son sus 

posibilidades de hacer frente a ellos con éxito (Climent, 2018). 

Con el objeto de conocer el posicionamiento estratégico de la organización, 

existen diferentes técnicas que pueden servir de instrumentos para la obtención 

de esa información. Las más comunes son el análisis D.A.F.O. (Debilidades, 

Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) y la generación de la matriz M.E.F.E. 
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(Matriz de Evaluación del factor Externo), sin menoscabo de otras técnicas 

igualmente válidas. (García & Soriano) 

 

3.2.15 Análisis de las fuerzas de Porter 
 

Cualquier emprendedor o empresa que quiera lanzar un nuevo producto debe 

tener en cuenta las cinco fuerzas de Michael Porter para controlar el entorno en 

el que se va a mover, con ello conseguirá un enfoque estratégico de su 

negocio. 

 

Fuente: PDCA Home 

 

3.2.16 Factores Críticos de Éxito 

 

Según la investigación de (López, 2019) los factores críticos de éxito son un 

número limitado (generalmente entre 3 y 8) de características, condiciones o 

variables que inciden directamente sobre la eficacia, eficiencia y viabilidad de 

una organización, programa o proyecto. 

 

3.2.17 Factores de éxito en las empresas 
 

En las empresas los factores claves de éxito son los elementos que le permiten 

al empresario alcanzar los objetivos que se ha trazado y son los que distinguen 

a la empresa de la competencia haciéndola única (Bluestar, 2016). 

 



14 
 

El éxito de las personas no es ni porque son inteligentes, ni tampoco porque 

tuvieron suerte.” (Richard St. John, 2007).  

Richard (2007), afirma en su libro 8 secretos para el éxito después de haber 

entrevistado durante 7 años a 500 personas exitosas, llegando a la conclusión 

que para alcanzar el éxito solo existen 8 secretos que son: 

 

• Pasión  

• Trabajo 

• Enfoque 

• Empuje 

• Ideas 

• Mejora 

• Servir 

• Persistir 

 

Hay mucho escrito sobre los factores que pueden llevar un proyecto al éxito, 

pero claro está que talleres SS nunca había realizado un recopilatorio de 

los factores clave para alcanzar el éxito. El asunto es complicado y abierto a 

interpretaciones y aportaciones en base a experiencias personales, pero el libro 

citado anteriormente ayuda a entender mejor como poder lograr el éxito 

empresarial. 

 

Pasión 

La pasión (del verbo en latín, patior, que significa sufrir o sentir) es 

una emoción definida como un sentimiento muy fuerte hacia una persona, 

tema, idea u objeto. Así, la pasión es una emoción intensa que engloba 

el entusiasmoo deseo por algo. El término también se aplica a menudo a 

un vivo interés o admiración por una propuesta, causa, actividad, y otros. Se 

dice que a una persona le apasiona algo cuando establece una fuerte afinidad, 

a diferencia del amor que está más bien relacionado con el afecto y el apego 

(FeelQuality, 2016). 

 



15 
 

La pasión que llevó a crear la empresa se vislumbra con el sentir, con la 

voluntad y las ganas de superación del propietario, sentimientos que lo 

motivaron a incursionar en la industria de la metalmecánica, esto se sigue 

demostrando en la actualidad, la empresa continua con sus labores entregando 

a los demandantes un producto de alta calidad y a precios competitivos. 

Trabajo. 

El valor del trabajo humano no se mide por el tipo de actividad de cada uno, 

sino por el hecho de ser una persona quien lo ejecuta. Entre todas las criaturas, 

sólo el hombre es capaz de trabajar de manera “programada y racional”, en 

forma “consciente y libre”. Con su trabajo humaniza y ennoblece a la 

naturaleza, modelándola de acuerdo a sus intereses primordiales, en directa 

relación con su desarrollo y autopromoción integral (Gonzalez, 2011). 

La persona cuando realiza un trabajo puede tener diferentes finalidades. 

Talleres SS, cuenta con el trabajo de un equipo comprometido con sus labores 

diarias y de forma integral. Obtener ganancias es el resultado del trabajo 

ejecutado, las ganancias económicas están, pero sobre la presencia de la 

empresa llevando grandes proyectos es la que marca grandes diferencias en 

esta industria. 

 

Enfoque. 

Enfoque es una palabra que se emplea en el idioma español para hacer 

referencia a la acción de enfocar y conducir la atención hacia un tema, cuestión 

o problema desde unos supuestos desarrollados con anticipación a fin de 

resolverlo de modo acertado (Perez & Gardey, 2008). 

 

Es importante destacar que el sector siderúrgico es de suma importancia para 

el desarrollo de los proyectos de inversión hidrocarburíferos, de 

telecomunicaciones, mineros, eléctricos e hidroeléctricos. El enfoque 

empresarial de talleres SS está en favorecer la producción de las camaroneras 

del litoral ecuatoriano para este caso específico, sin ocultar que su cartera de 

productos es significativa. 

 

Empuje. 

https://definicion.de/atencion/
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El término empuje alude al acto y el resultado de empujar. 

Este verbo (empujar), por su parte, refiere a ejercer presión o fuerza –física o 

simbólica– contra algo o alguien para desplazarlo, repelerlo o aguantarlo 

(Pérez, 2017). 

 

El esfuerzo realizado por Talleres SS por mantenerse en el mercado ha sido 

constante, sobre todo en el tema relacionado con la comercialización y ventas 

de los productos elaborados por esta empresa, es aquí en donde presenta 

debilidades. 

 

Ideas. 

Todo proyecto nace de una idea inicial, y los proyectos emprendedores 

también. Es posible que dicha idea emprendedora sea producto de una larga 

reflexión. Cabe la posibilidad de que tu proyecto de empresa nazca a partir de 

la experiencia y los conocimientos adquiridos. Puede ser la adaptación o 

mejora de un producto o negocio ya existente. En cualquier caso, las ideas por 

sí solas no tienen valor si no se ponen en práctica (Lanzaderas, 2017). 

 

Una idea innovadora es un negocio rentable y ese es un gran desafío para 

quien comienza una empresa. El problema es que no siempre resulta tan fácil 

desarrollar un concepto diferente, que innove y llame la atención del mercado o 

que reinvente lo que ya existe. La tarea de Talleres SS. ha sido elaborar filtros 

que se importaban a altos costos, ahora su reto fue fabricarlos y 

comercializarlos a precios más bajos, lo que le ha permitido hacer presencia en 

el mercado específicamente de las camaroneras. 

 

Mejora. 

Una mejora se opera siempre frente a una situación previa peor, frente a la cual 

se observan condiciones más favorables. Las mejoras pueden ser leves o 

relevantes, graduales o repentinas, y pasajeras o permanentes, pudiendo darse 

sobre objetos, sujetos individuales o grupos sociales (en su aspecto físico, 

psíquico, intelectual, económico, social o moral) o hechos naturales o sociales. 

Es un concepto positivo (Iturralde, 2018). 

https://definicion.de/verbo/
https://deconceptos.com/general/situacion
https://deconceptos.com/general/condiciones
https://deconceptos.com/ciencias-sociales/economico
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Talleres SS., ha perseverado desde sus inicios en una mejora constante de 

todos los proyectos que lleva a cabo, pero es necesario más. Actualmente 

existe una necesidad de mejorar continuamente por las exigencias cada vez 

más creciente de los mercados, junto a ello han desarrollado técnicas y teorías 

de expertos para llegar al éxito empresarial. Es necesario que no solamente 

contar con trabajadores habilidosos, motivados y dispuestos al cambio sino 

también con ejecutivos capaces de liderar dicho cambio, con una visión futura y 

disposición verdadera hacia la mejora (Vega, 2009). 

 

 

Servir. 

El verbo servir hace referencia a una serie de acciones con múltiples sentidos, 

todos ellos asociados a lo mismo: el acto de prestar servicio. Así, la palabra se 

utiliza en primera instancia para explicar la función de un objeto: un par de 

anteojos sirve para mejorar el foco de la vista de una persona que no ve bien. 

Cuando algo es inútil o no cumple la función que se esperaba, se suele decir 

con resignación, que no sirve para nada. Asimismo, un soldado sirve a la patria 

y un funcionario público sirve al Estado (Deborah, 2015). 

 

Cuando se habla de servir, se expresa necesariamente de alguien que recibe 

asistencia. Se menciona que servicio y los demás es un binomio inseparable, 

además, una de las mejores formas de vivir el servicio es pensar como clientes. 

Talleres SS., presta un servicio altamente calificado que genera bienestar a 

quien lo demande, en este estudio al sector camaronero para ser más 

específicos. 

 

Persistencia. 

 

Persistencia, proviene del verbo persistir. No se debe confundir insistencia 

con persistencia pues ésta última se refiere más bien, cuando se hace una 

actividad y no se descansa hasta obtener el resultado deseado. 

La persistencia es un valor de gran importancia para llegar a un objetivo o una 

https://significado.net/servir/
https://conceptodefinicion.de/valor/
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meta propuesta. Muchos reconocen valores (como la gestión del tiempo, la 

capacidad de planificación, el desarrollo de estrategias, la inteligencia 

intrapersonal, los conocimientos técnicos y profesionales, etc.), pero pocos son 

tan relevantes como la persistencia (conceptodefinicion, 2014) 

 

Una característica de todo emprendedor es la persistencia, mantener el 

impulso y la entrega hasta alcanzar los objetivos y ver las metas cumplidas. 

Como recomendación que se puede recibir de un emprendedor y empresarios 

que han logrado el éxito, es que nunca se debe desfallecer en el intento y que 

se debe seguir haciendo, buscado, persiguiendo, sirviendo, logrando, 

mejorando, satisfaciendo. 

De esta forma, Porter nos propone hacer un análisis para evaluar la 

competitividad de un mercado o sector. A partir de ahí, podremos diagnosticar 

nuestra situación competitiva actual, y posteriormente podremos definir una 

estrategia eficaz para una empresa que quiera competir con éxito en dicho 

mercado. (González R. G., 2012) 

 

3.2.18 Empresas industriales productoras y comercializadoras de filtros 

de alto caudal. 

 

En Ecuador hay variedad de empresas industriales que dedican a la venta y 

construcción de filtros de combustible, pero no todas venden el de tipo 

industrial como los que tiene talleres SS y muchas veces las empresas son 

nada más revendedoras de estos, las más importantes son: 

 

Columbec, ubicado en la ciudad de Quito, Ecuador, es una empresa que ofrece 

equipos y soluciones industriales con servicio técnico especializado, construye 

carcasas para cualquier tipo de cartucho, además cumple con las normativas 

de cogido ASME de fabricación.  

 

La Llave, ubicada en Guayaquil, Quito y Cuenca de Ecuador, además de 

Bolivia y Perú, ofrece un filtro de la empresa estadounidense CIM TEK con el 

nombre VIKINGS diseñado para gasolina, diésel y biocombustibles, estos filtros 

https://conceptodefinicion.de/tiempo/
https://www.pdcahome.com/9628/las-estrategias-genericas-de-porter/
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cuentan con reconocimiento UL para su uso con todos los dispensadores de 

las estaciones de servicio. 

 

Enrique Freire SA.C, es una empresa de Lima Perú, líder en el mercado 

peruano en los sectores automotriz, industrial, refinerías, aeropuertos, petróleo, 

gas licuado, gas propano, gas natural, minería, pesquería y construcción.  

 

Como se ha descrito existe competencia, un análisis de ésta es conveniente, 

pero para relacionar los factores claves de éxito se debe mirar hacia dentro del 

negocio, saber cuáles son los procesos o características que distinguen su 

producto o servicio y cuáles son los que debe dominar a plenitud para crear la 

ventaja competitiva. Esta identificación suele ser fácil en la mayoría de los 

casos en que el producto o servicio es innovador, pero no lo es tanto cuando se 

entra a un mercado muy competido en el cual la similitud de los procesos, 

productos y servicios es alta (Lopez, 2002). 

 

3.2.19 Comercialización 

 

Comercialización se refiere a todas las acciones necesarias para transferir la 

propiedad de un producto y transportarlo de donde se elabora hacia su sitio de 

consumo. (Stanton, 2004) 

“Proceso social y de gestión a través del cual los distintos grupos e individuos 

obtienen lo que necesitan y desean, creando, ofreciendo e intercambiando 

productos con valor para otros”. (Kotler P. , Sin Fecha) 

 

Tipos de comercialización:  

 

• Estratégico: Analiza las necesidades de los individuos y las 

organizaciones. Otra función que realiza es el seguimiento de la 

evolución del mercado e identifica los diferentes productos-mercado y 

segmentos actuales o potenciales. La función del marketing estratégico 

es, orientar a la empresa hacia las oportunidades económicas atractivas 
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para ella, es decir, completamente adaptadas a sus recursos y a su 

saber hacer, y que ofrecen un recurso potencial de crecimiento y 

rentabilidad. El marketing estratégico fija la misión de la empresa. · 

• Operativo o táctico: Está centrado en la realización de un objetivo de 

cifras de ventas. Con determinados presupuestos de marketing 

autorizados debe realizar objetivos de cuota de mercado a alcanzar. El 

área comercial tiene 6 funciones fundamentales: investigación de 

mercados, desarrollo de productos, fijación de precios, comunicación, 

promoción, venta y distribución de productos y servicios 

Comercialización Hotelera Durante los últimos años se han desarrollado 

multitud de sistemas de comercialización y venta a través de Internet, 

bajo la denominación de sistemas de comercio y negocio electrónicos. 

Este artículo describe un sistema que permite realizar la 

comercialización de los productos del sector hotelero de una forma 

integral. Se ofrecen funcionalidades que permiten tanto a los 

proveedores de los productos (gestores de establecimientos hoteleros) 

como sus potenciales clientes, la posibilidad de mantener su relación 

comercial a través de un entorno Web o de telefonía celular. Los 

gestores de los establecimientos hoteleros pueden publicitar información 

sobre su establecimiento y establecer las condiciones para la aceptación 

de reservas, como, por ejemplo, las temporadas, los cupos, ofertas 

disponibles, bonos aceptados, etc. Por su parte, los clientes disponen de 

funcionalidades que les permiten realizar búsquedas del establecimiento 

que mejor satisfaga sus necesidades, realizar reservas y acceder a la 

información que se haya dispuesto sobre su establecimiento relativa a 

ofertas, bonos, temporadas, etc. 

 

3.2.20 Marketing y sus objetivos 

 

Según Kotler (2007), considerado el padre de marketing moderno, indica que 

para poder vender un producto se debe tener bien establecido el mercado al 

que se quiere llegar, el producto que se ofrece y el por qué deberían comprarlo, 
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Simplificándose todo en que “la clave para un marketing exitoso es: Enfoque, 

Posicionamiento y Diferenciación” 

 

Para hablar sobre el enfoque citaremos el libro Marketing de (Kotler & 

Armstrong, 2007) donde explica que hay 5 formas de gestionar las estrategias 

de marketing para el enfoque, estas son: 

 

• Enfoque en la producción: para consumidores que están disponibles y 

prefieren productos altamente costeables. 

• Enfoque en los Productos: para consumidores que prefieren productos 

que ofrecen calidad, características y la mejor innovación, esta 

estrategia se enfoca en estar continuamente mejorando los productos. 

• Enfoque en ventas: Afirma que los consumidores no compraran un 

producto de la empresa a menos que esta realice un esfuerzo de 

promoción y ventas a gran escala  

• Enfoque en el Marketing: Establece que el logro de las metas 

organizacionales depende de conocer las necesidades y deseos del 

mercado meta, así como de proporcionar las satisfacciones deseadas 

mejor que los competidores. 

• Enfoque en el marketing social: señala que la estrategia de marketing 

debería entregar valor para los clientes de forma que conserve o mejore 

el bienestar tanto del consumidor como de la sociedad. 

 

Las ciencias administrativas y en especial el marketing y todo lo concerniente a 

publicidad son mecanismos de apoyo para lograr potenciar una marca y 

posicionarla en un mercado específico, ahora se analizará esta variable de 

suma importancia para todo negocio en el mundo. 

 

3.2.21 La importancia del Posicionamiento 

 

El posicionamiento de un producto es la imagen que este proyecta en relación 

con otros de la competencia. Uno de los aspectos más importantes es el 

nombre del producto, un buen nombre es captado fácilmente por la mente, 
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mientras que un nombre no logre entrar en la mente, es porque suele ser 

complicado o confuso. (Barrón, 2000) 

 

Pero la posición de un producto es la forma de como los consumidores lo 

definen, de acuerdo con atributos importantes. Es el lugar que el producto 

ocupa en la mente del consumidor, en relación con otros productos de la 

competencia. (Kotler P. , Principles Of Marketing, 2013) 

 

3.2.22 ¿Cómo posicionar un producto en la mente del consumidor? 

 

Para poder lograr algo, en la sociedad de hoy en día, es preciso ser realista, de 

esta manera, el enfoque fundamental del posicionamiento, no es partir de algo 

diferente, sino manipular lo que ya está en la mente; reordenar las conexiones 

existentes. Las estrategias pasadas ya no funcionan en el mercado actual, hay 

demasiados productos, compañías y “ruidos”. (Fernánde, 2001) 

 

Según Drucker (2005), el objetivo del marketing es conocer y entender tan bien 

al consumidor que el producto o el servicio se adapten a él como un guante y 

pueda venderse por sí solo. 

 

3.2.23 ¿Cómo conocer y entender al consumidor? 

 

Kotler (2012) afirma que “las empresas no conocen totalmente a sus clientes 

objetivos”, el plan de marketing de una empresa define los objetivos de ventas, 

costes y beneficios para el ejercicio, descompuestos en previsiones mensuales 

y trimestrales. Cuando los resultados son desalentadores hay q encontrar las 

causas. ¿Es consecuencia de unas condiciones económicas deficientes, de un 

cambio desfavorable en las preferencias de los consumidores, de una oferta 

competitiva superior o de una política de precios equivocada? ¿Cómo debería 

revisar su estrategia y sus ofertas la compañía? 

Algunos lo llaman clientes, otros consumidores, pero es quien está adquiriendo 

constantemente nuestros bienes y servicios y nosotros como empresa, 

estamos satisfaciendo sus necesidades con dichos productos. Sin embargo, las 
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estrategias de mercadotecnia, publicidad y comunicación no parecen funcionar. 

Esto es porque aún no conocemos el mercado meta que hemos decido 

atender. (Roastbrief, 2015) 

Para cualquier empresa es importante e imprescindible conocer a sus 

consumidores. Si nos ponemos a pensar, podríamos decir que es una cuestión 

bastante lógica; sin embargo, en la práctica se suele dejar de lado el rol 

consumidor, ya que la empresa se enfoca más en las necesidades del negocio. 

No hay que olvidar que el consumidor lo es todo. En la comprensión del 

consumidor radica el éxito de la empresa. Una vez que lo identificamos, 

investigamos y analizamos, podemos obtener grandes hallazgos de 

necesidades insatisfechas que pueden dar pie a grandes ideas, productos y 

beneficios. (Cruz, 2016) 

 

Hay que tomar en cuenta que en el mercado ya existen otros productos con 

similares características, por lo tanto, tiene que haber una propuesta de por 

qué deben comprar los filtros a Talleres SS., valerse de diferentes estrategias 

como las que veremos a continuación. 

 

3.2.24 Estrategias para vender un producto 

 

La parte sencilla de vender es pensar que alguien necesita tu producto o 

servicio y que está dispuesto a comprarlo. En caso contrario, no existirás, pues 

empresa que no vende, se extingue (Hernández, 2015). 

Hernández en su artículo llamado 7 estrategias para vender más, nos explica 

que: 

• Hay que ser efectivos, conocer a la persona con la que queremos 

negociar, estudiarla. Si te preparas, la gente lo notará y aumentaras tus 

probabilidades de éxito. 

• Conocer más a fondo tus prospectos, debes ser proactivo y definir las 

características de los candidatos a convertirse en tus clientes, esto se 

llama perfilar. El tema es encontrar toda esta información antes de hacer 

contacto. Aquí vale la pena aclarar que lo que ofreces no es para todos. 
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• Poner atención en los detalles, no solo te enfoques en la necesidad, 

también hay que conocer las expectativas. Para ello, una vez más debes 

preguntar para saber qué es lo que la gente espera de ti a cambio del 

dinero que te va a pagar; te lo tienes que ganar. 

• Cumplir lo que prometes, una mentira te lleva a otra mentira, es como 

una bola de nieve que crece y se estrella. En caso que no puedas 

resolver todo el problema que te plantean, acláralo o da opciones para 

alcanzar el objetivo. 

• Trabajar tus preguntas inteligentes, para sacarle el mayor provecho a 

una entrevista con un prospecto, todo parte de un entrenamiento que 

debes realizar con tus colaboradores del área comercial. 

• Cobrar es parte de vender, no hay nada peor que un cliente que no 

pueda pagar, esto es parte del perfil, así que tienes que confirmarlo 

desde un principio. Ahora que, si quieres vender por vender, seguro 

enfrentaras problemas para cobrar más tarde. 

• Se vale diversificar, un solo comprador no puede representar más del      

20 % total de tus ventas. De ser así, te enfrentaras a una gran presión 

para vender y es ahí cuando vienen los errores. 

 

La mejor estrategia para vender un producto es que hay que tener bien definido 

el mercado al que queremos llegar, con objetivos claros y alcanzables. 

Otra estrategia para vender un producto también puede ser la combinación de 

la mercadotecnia como nos explica quien consideró 4 elementos 

fundamentales para el desarrollo de estrategias de marketing, como lo son las 

4 p (producto, precio, plaza y promoción o marketing mix simplemente. 

(McCarthy, 1960) 

 

3.2.25 Oportunidades de venta que brinda el mercado 

 

Como todo buen emprendedor la búsqueda de oportunidades de mercado es 

algo que seguramente te trae de cabeza. Es complicado empezar desde cero y 

crear una nueva línea de negocio, pero más todavía si lo haces en un mercado 

competitivo y en constante cambio (ObservatorioeCommerc, 2018). 
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Gracias al sector del comercio electrónico puedes lograr una ventaja 

competitiva dándote a conocer en internet, pero antes de nada deberás ser 

capaz de identificar las oportunidades que te brinda tu sector. Para ello, hay 

ciertos consejos que te pueden venir bien: 

• Estudia el mercado y mejóralo: hay aspectos de los mercados que no 

son perfectos, aunque a priori así lo parezcan. Estudia bien el sector y 

analiza qué cosas puedes cambiar y en qué puedes mejorar los 

servicios ofrecidos. Seguramente, estarás ante una oportunidad de 

negocio que no debes dejar escapar. Aprovéchala (Observatorio, 2018). 

 

• Divisa clientes insatisfechos: una de las mayores oportunidades que 

puede brindarte un sector son los clientes insatisfechos. Si tienes 

constancia de que tu mercado ofrecer productos que no terminan de 

responder a las necesidades de los consumidores, aprovecha esta 

variante para acercarte a ellos y ofrecerles uno que sí cumpla con sus 

expectativas. Puede que haya un servicio o producto que ya las cumpla, 

pero que por alguna causa genere cierta reticencia en el público. 

Aprovecha esta variable para introducirte en el mercado (Observatorio, 

2018). 

 

• Crea nuevos segmentos de mercado: no hay un mercado definido por 

completo, siempre surgen avances en todos los campos, por lo que 

pueden surgir nuevos canales para redirigir nuestro negocio online. Por 

otro lado, también existen otros aspectos a los que orientar el negocio, 

ya sean geográficos, demográficos o de otro tipo. Identificar estas 

posibilidades te dará una ventaja añadida con respecto a tu competencia 

(ObservatorioeCommerc, 2018). 

 

• Usa bien las nuevas tecnologías: si tienes presencia online, pero no te 

has aventurado a crear una buena estrategia de marketing, aprovecha 

para ver cómo actúa la competencia y créate un plan de social media 

que potencie tu mercado. Eso sí, analiza siempre el público al que te 

diriges y comprueba si resulta viable reforzar este campo. Si tienes 
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orientado tu comercio online a una zona geográfica concreta, adentrarte 

en las redes sociales puede ayudarte a expandir tu campo de acción si 

así lo deseas. (ObservatorioeCommerc, 2018). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.3 Marco Legal 

 

La Constitución Nacional es la carta magna a la cual deben regirse todas las 

personas naturales y jurídicas, tanto del sector público como del privado. En 

ese sentido es importante tomar en cuenta aquellos elementos de la 

constitución que hacen referencia directa a la transformación productiva y que 

son mandatorios, es decir, no son negociables ya que vienen impuestos desde 

el documento regulador de mayor significancia, en este caso desde la 

Constitución misma.  

 

Entre los principales artículos de interés para la institución se 

encuentran: 

  

En el titulo VI del capítulo primero de principios generales, el Art. 276.- El 

régimen de desarrollo tendrá los siguientes objetivos: (…) 2. Construir un 

sistema económico, justo, democrático, productivo, solidario y sostenible 

basado en la distribución igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los 

medios de producción y en la generación de trabajo digno y estable. 6. 

Promover un ordenamiento territorial equilibrado y equitativo que integre y 
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articule las actividades socioculturales, administrativas, económicas y de 

gestión, y que coadyuve a la unidad del Estado. 

  

Art. 277.-Para la consecución del buen vivir, serán deberes generales del 

Estado: (…) 6. Promover e impulsar la ciencia, la tecnología, las artes, los 

saberes ancestrales y en general las actividades de la iniciativa creativa 

comunitaria, asociativa, cooperativa y privada. 

 

Art. 278.- Para la consecución del buen vivir, a las personas y a las 

colectividades, y sus diversas formas organizativas, les corresponde: (…) 2. 

Producir, intercambiar y consumir bienes y servicios con responsabilidad social 

y ambiental. (…) 

 

Art. 283.- El sistema económico es social y solidario; reconoce al ser humano 

como sujeto y fin; propende a una relación dinámica y equilibrada entre 

sociedad, Estado y mercado, en armonía con la naturaleza; y tiene por objetivo 

garantizar la producción y reproducción de las condiciones materiales e 

inmateriales que posibiliten el buen vivir. El sistema económico se integrará por 

las formas de organización económica pública, privada, mixta, popular y 

solidaria, y las demás que la Constitución determine. La economía popular y 

solidaria se regulará de acuerdo con la ley e incluirá a los sectores 

cooperativistas, asociativos y comunitarios.   

 

Art. 284.- La política económica tendrá los siguientes objetivos: (…) 2. 

Incentivar la producción nacional, la productividad y competitividad sistémicas, 

la acumulación del conocimiento científico y tecnológico, la inserción 

estratégica en la economía mundial y las actividades productivas 

complementarias en la integración regional. (…)8. Propiciar el intercambio justo 

y complementario de bienes y servicios en mercados transparentes y 

eficientes. 

 

En la sección Séptima de la política comercial el Art. 304. Manifiesta que: La 

política comercial tendrá los siguientes objetivos: 1. Desarrollar, fortalecer y 

dinamizar los mercados internos a partir del objetivo estratégico establecido en 
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el Plan Nacional de Desarrollo. 2. Regular, promover y ejecutar las acciones 

correspondientes para impulsar la inserción estratégica del país en la economía 

mundial. 3. Fortalecer el aparato productivo y la producción nacionales. 4. 

Contribuir a que se garanticen la soberanía alimentaria y energética, y se 

reduzcan las desigualdades internas. 5. Impulsar el desarrollo de las 

economías de escala y del comercio justo. 6. Evitar las prácticas monopólicas y 

oligopólicas, particularmente en el sector privado, y otras que afecten el 

funcionamiento de los mercados.  

 

3.3.1 Plan Nacional del Buen Vivir 

 

El Programa de Gobierno define cambios en la estructura productiva para 

diversificar la economía, dinamizar la productividad, garantizar la soberanía 

nacional en la producción y el consumo internos, y salir de la dependencia 

primario-exportadora. Se impulsa un proceso de ordenamiento de la Política 

Pública a través de la planificación Nacional lo que orienta el quehacer de las 

instituciones publicas (Planificación.gob.ec, 2017 ) 

 

3.3.2 Agenda para la Transformación Productiva 

 

La agenda para la transformación productiva (ATP), busca plasmar de forma 

operativa la estrategia de desarrollo productivo del Plan Nacional del Buen Vivir 

(PNBV). En ese sentido persigue la idea de transformar el patrón de 

especialización a bienes y servicios de alto valor agregado con altos niveles de 

innovación y conocimiento; Mejorar la productividad, calidad y seguridad de la 

producción, a través de una potencializar el acceso a tecnología, innovación, 

capacitación y asistencia técnica (Planificación.gob.ec, 2017 ). 

. 

3.3.3 Estrategias de la Agenda de la transformación productiva 

 

a) Estrategia de desarrollo industrial y de promoción de las exportaciones.  
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b) Estrategia de fomento del emprendimiento y de democratización de la 

transformación productiva. 

c) Estrategia de fomento de la innovación y de mejora del talento humano. 

d) Estrategia de mejora de la productividad y calidad de las mipymes. 
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4.   MATERIALES Y MÉTODOS 
 

4.1 Materiales 

 

Los materiales utilizados para el desarrollo de la siguiente investigación fueron: 

• Libros 

• Estadísticas 

• Base de datos de Metalmecánica Talleres ss. 

• Sitios Web 

 

4.2 Tipo de investigación 

 

Para el presente trabajo se utilizó el tipo de investigación Documental y 

Descriptiva, ya que se citó e investigó información ya antes publicada sobre el 

objeto de estudio. 

 

Este trabajo de investigación por su diseño ha sido no experimental, ya que no 

se intentará maniobrar deliberadamente ninguna variable, se observará la 

realidad y la situación problema (objeto de estudio), como se presenta en el 

momento (tiempo y contexto), para posteriormente analizarlos. 

 

Se ha enfocado en el Trabajo de Campo, ya que la información ha sido 

recolectada de la realidad donde ocurren los hechos, pues su finalidad es 

estudiar los beneficios de adquirir un filtro de combustible, por otra parte, es de 

carácter bibliográfico dado que la elaboración de conclusiones se basa en gran 

parte en las referencias teóricas consultadas durante el transcurso de la 

investigación. 

 

4.3 Métodos para la recolección de información 

 

• Estudio de caso 

• Método Deductivo 

• Método Inductivo 
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• Método Estadístico 

 

4.3.1 Método de Estudio de Caso 

 

se utilizó este método particularmente para conocer la realidad de la empresa y 

su posición frente a otras, además de identificar cuáles son los factores que 

inciden en la competitividad o estancamiento de la misma. 

 

4.3.2 Método Deductivo 

 

La aplicación de este método permite analizar la realidad de demanda del filtro 

en otras sociedades mundiales, así como la necesidad de implementar el uso 

del filtro de combustible de alto caudal a nivel nacional, ya que, con esto se 

estaría logrando una reducción de las impurezas lo que permitiría reducción de 

costos y tiempo en el mantenimiento de los motores.   

 

4.3.3 Método Inductivo 

 

Este método se lleva a aplicar mediante la realización de la encuesta que 

permitirá evaluar resultados, que serán tabulados y graficados con el fin de 

analizar la información recabada en las empresas que son parte de la 

población de estudio, La entrevista a el gerente de la metalmecánica para 

conocer más a fondo la empresa y sus objetivos, además para determinar 

factores que utilizaron en la realización de la matriz FODA  que fue asociado al 

marco teórico planteado en este trabajo de investigación. 

 

4.3.4 Método Estadístico 

 

Se empleó de modo racional y eficiente el Método Estadístico, fue necesario 

recorrer unos pasos fundamentales que conformaron un algoritmo o proceso 

lógico cuantitativo. Los principales fueron los siguientes: 

 

• Un planteamiento y definición cuidadosa de la investigación realizada. 
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• El proceso de recolección de la información, reducción, codificación, 

tabulación, representación de las observaciones y los valores 

cuantitativos a las empresas camaroneras encuestadas. 

• El análisis y la interpretación estadística de los resultados provenientes 

del paso anterior. 

 

4.4 Población y Muestra 

 

4.4.1 Población 

 

La población en estudio o universo son 151 empresas camaroneras de las 

parroquias rurales; Puna y Posorja del cantón Guayaquil, se calculó la muestra 

de la población conformada por 85 empresas, a las cuales se les aplicó un 

modelo de encuesta de forma aleatoria en las diferentes parroquias de 

Guayaquil; 11 preguntas realizadas a los administradores de estas empresas.  

 

 
Tabla 1: Población 

CAMARONERAS EN ACTIVIDAD LITORAL ECUATORIANO 

Población total 1481 

Población en la provincia del Guayas 977 

Población en las parroquias rurales del cantón 
Guayaquil 

220 

Población en las parroquias rurales en estudio 151 

  

Parroquia rural Puna 137 

Parroquia rural Posorja 14 

TOTAL 151 

Fuente: Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial Parroquia Rural Posorja 2015-2019 

Elaborado por: Bruno Delgado en provincia del Guayas  

 

4.5 Muestra 

 

La muestra está basada en las Camaroneras del litoral ecuatoriano, 

específicamente en las parroquias rurales del cantón Guayaquil provincia del 

Guayas que es la zona donde se detectaron las irregularidades en el 
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combustible de mala calidad, afectando el rendimiento de maquinarias y 

vehículos.  

4.5.1 Muestra de la población 

 

Para efecto de muestreo de este proyecto se segmentará la cantidad PPRE 

(Población en las parroquias rurales en estudio) que Ecuador posee en la 

región costa, y de la cual se establecerá el número de encuestas a elaborar 

para recolectar la información necesaria en la elaboración del plan de negocios 

de la empresa metalmecánica talleres ss, de la cuidad de jipijapa – Manabí. 

 

4.5.2 Cálculo de la muestra 

 

Cálculo del tamaño de la muestra conociendo el tamaño de la población 

Basado en la investigación de Richely Reyes, Para calcular el tamaño de la 

muestra cuando tenemos una población finita se utiliza la siguiente formula: 

 

𝑛 =
𝑁 𝑥 𝑍2 𝑥 𝑝 𝑥 𝑞

𝑑2  𝑥 (𝑁 − 1) +  𝑍2  𝑥 𝑝 𝑥 𝑞
 

Donde: 

N = tamaño de la población  

Z = nivel de confianza, 

p = probabilidad de éxito, o proporción esperada  

q = probabilidad de fracaso  

d = precisión (Error máximo admisible en términos de proporción). 

n = Tamaño de la Muestra. 

 

Desarrollo del cálculo muestral 
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Tabla 2: Cálculo de muestra poblacional 

CÁLCULO DE MUESTRA POBLACIONES FINITAS 

Tamaño de la población (N) 151 TAMAÑO DE MUESTRA 

Error Muestral (E) 0,05 Fórmula 85 

Proporción de éxito (P) 0,5   

Proporción de fracaso(Q) 0,5 Muestra Optima 85 

Valor para confianza (Z)2 1,96   

Fuente: Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial Parroquia Rural Posorja 2015-2019 

Elaborado por: Bruno Delgado en provincia del Guayas  

 

 

 

 

 

 

 

 

𝑛 =
151 𝑥 1,962 𝑥 0,5 𝑥 0,5

0,052  𝑥 (151 − 1) +  1.962  𝑥 0,5 𝑥 0,5
 

𝑛 =
151 𝑥 3,8416 𝑥 0,5 𝑥 0,5

0,005  𝑥 (150) + 3,8416 𝑥 0,5 𝑥 0,5
 

𝑛 =
145,0204

1,7104
 

𝑛 = 84,787 

𝑛 = 85 
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5.   ANÁLISIS Y RESULTADOS 

 

5.1 Guía de entrevista aplicada a el Gerente de la Metalmecánica Talleres 

SS, Jipijapa Manabí. 

 

1. ¿Indíquenos qué produce talleres SS.? 

Talleres ss., se dedica a la construcción de productos metálicos como tanques, 

baldes de volquetas, puentes metálicos, galpones, además la construcción de 

planos y proyectos. 

 

2. ¿Qué lo motivó a construir un filtro de combustible de alto caudal? 

En primer lugar, fue un desafío ya que muchas empresas a nivel internacional 

crean este filtro y pocas empresas a nivel nacional lo fabrican, o lo producen 

con un valor elevado, por esto talleres ss., optó por elaborar este filtro de alto 

caudal cumpliendo con las normas de seguridad y calidad establecidas, 

ofreciendo al mercado un producto de alta calidad, durabilidad y de bajo costo. 

 

3. ¿Ha logrado superar metas desde que inició su negocio? 

Si, ya que Talleres ss., se inició como un pequeño negocio y gracias a la 

garantía de los trabajos realizados han seguido creciendo, actualmente su 

objetivo es ser una de las mejores empresas de la región, contratar con 

muchas compañías de alto renombre a nivel nacional tales como: 

Hidroeléctricas, Hidrocarburos, Navieras, Camaroneras en todo el litoral, 

Empresas Agrícolas y otras; para algunas ha contratado y para otras está 

elaborando productos de alto significado económico y de gran escala para 

ofrecerlos dentro de su cartera de productos. 

 

4. ¿Qué le gustaría cambiar de su negocio a futuro? 

 

Consideró que talleres ss. Dispone de lo necesario por ahora, pero en un futuro 

le gustaría implementar maquinarias más sofisticadas permitiendo realizar 

trabajos de manera más rápida y eficaz.  
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5. ¿Considera que las utilidades de su empresa son buenas?  

 

Consideró que las utilidades son Muy Buenas, ya que esto le ha permitido ir 

creciendo como empresa y además brindar a sus colaboradores un mejor 

ambiente de trabajo. 

 

6. ¿Los ingresos por las ventas del filtro ss., son rentables? 

Si son rentables comentó, considerando que el filtro SS., se comercializa a 

buen precio en comparación a los productos importados, esto genera mayor 

demanda produciendo mejores ingresos económicos para la empresa, cabe 

recalcar que este producto es un complemento de todo lo que se produce en 

metalmecánica talleres ss. 

 

7. ¿Cuál es su mercado objetivo? 

En la actualidad, el mercado objetivo para metalmecánica Talleres SS., son las 

empresas nacionales que requieran de nuestros productos como 

Hidroeléctricas, Hidrocarburos, Navieras, Camaroneras en todo el litoral, 

Empresas Agrícolas, y en el futuro por qué no, las empresas internacionales 

también. 

 

8. ¿Por qué se deberían comprar sus productos “y el filtro” de Talleres 

SS? 

Por qué Talleres ss., elabora productos de calidad y siempre traza un plan de 

negocio donde ambas partes sean beneficiados.  

 

9. ¿Tiene elaborado un presupuesto anual para sus gastos y sus 

inversiones? 

Claro que si, como empresa elaboran el plan operativo anual, donde se reflejan 

las diferentes inversiones como: Compra de materia prima, equipos y 

herramientas, pago de servicios básicos, impuestos, personales e imprevistos, 
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así como también catálogos con sus respectivos presupuestos de cada 

producto que se vaya a realizar.  

 

10. ¿Está satisfecho con el nivel tecnológico con el que cuenta en su 

empresa? 

Considera que no al cien por ciento ya que se cuenta con la maquinaria 

necesaria para realizar los trabajos, pero teniendo presente que en la 

actualidad hay maquinas mucho más sofisticadas que pudieran reemplazar el 

trabajo de tres personas en una sola. 

 

11. ¿Cuáles son los factores que determinan el éxito de su empresa? 

 

a) Responsabilidad. -Como virtud propia por excelencia de la empresa, es 

un valor que le ha permitido llegar hasta donde está actualmente, ya 

que, considera que la responsabilidad es fundamental porque de faltar 

esto una empresa no prospera ya que nadie quisiera contratarla. 

b) Credibilidad. -Es una cualidad que ha ganado la empresa, satisfaciendo 

las expectativas de sus clientes, garantizando los trabajos y preocupado 

por la imagen externa e interna. 

c) Precios de los productos. -La fijación del precio de un producto, es 

una de las decisiones más importantes, ya que un precio demasiado alto 

significaría poca demanda del producto y un precio demasiado bajo 

podría significar pocas utilidades, para esto determinan el precio de un 

producto usando el método de costos y el método de promedio de 

mercado. 

d) Profesionalismo. -Es la manera o la forma como se desarrollan en la 

empresa las actividades, con un total compromiso, mesura y 

responsabilidad, acorde a la formación específica y siguiendo las 

normas de construcción. 

 

12. ¿Qué empresas considera usted que son su mayor competencia, 

dónde están ubicadas?  
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Metalcar de Guayaquil, Rempos de Quito, Talleres Ecuador, son grandes 

empresas que ofrecen los mismos productos que talleres SS. elabora y 

compiten en precios, durabilidad y entrega de trabajos. 

 

13. ¿Del siguiente listado de factores de éxito, cuales considera tiene su 

empresa?  

 

a) Pasión. -sentimiento que lo motivó a incursionar en la industria 

metalmecánica, esto se sigue demostrando en la actualidad porque 

continúan con las labores entregando a los solicitantes productos de alta 

calidad y precios competitivos. 

b) Trabajo. -Talleres ss., se da a conocer como una empresa capaz de 

llevar a cabo grandes proyectos, trabaja para obtener ganancias y sobre 

todo genera fuentes de empleo para muchas personas. 

c) Enfoque. -los productos que se ofrecen son con los más altos 

estándares de calidad, este enfoque es significativamente por las 

características propias del producto ya sea valorado o no por el cliente.  

d) Ideas. -Es un gran desafío para quien comienza una empresa con una 

idea innovadora y conceptos diferentes, no siempre resulta tan fácil 

desarrollar un negocio rentable que incremente algo nuevo al mercado o 

que reinvente lo que ya existe. 

e) Mejora. –la mejora continua es una gran necesidad por las grandes 

exigencias de los mercados, es necesario contar con trabajadores 

habilidosos, motivados, dispuestos y ejecutivos capaces que lideren el 

cambio, con una visión futura y disposición verdadera hacia la mejora. 

Todo esto lo tenemos. 

f) Persistir. - Como recomendación que se puede recibir de un 

emprendedor y empresarios es que nunca se debe desfallecer en el 

intento, seguir persistiendo, haciendo, buscado, persiguiendo, sirviendo, 

logrando, mejorando, satisfaciendo hasta lograr el éxito, que en nuestro 

caso hemos logrado. 

 

14. ¿Alguna debilidad que tenga talleres ss., que le gustaría superar? 
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El área actualmente está ya muy pequeña, el taller está en un lugar y ubicación 

en donde no hay mucho espacio para realizar varios trabajos a la vez. 

5.1.2 Factores críticos de éxito de la metalmecánica Talleres ss. (resultado 

de la entrevista) 

En la entrevista realizada al administrador de metalmecánica Talleres ss, 

manifestó lo siguiente: 

Inició como un pequeño negocio, pero gracias al profesionalismo, experiencia y 

la garantía otorgada en los trabajos realizados, sumado a los excelentes 

precios que ofertan, mismos que dejan un elevado porcentaje de utilidad, el 

negocio sigue creciendo. Actualmente su objetivo es ser una de las mejores 

empresas de la región y afianzar su prestigio con otras compañías de alto 

renombre a nivel nacional. Entre los factores de éxitos que identificó para la 

empresa también destaca el poseer gran profesionalismo y capacidad para 

llevar a cabo grandes proyectos. Sin embargo, está consciente cómo afecta a 

la empresa la falta de no contar con un área más grande para los trabajos y 

comercializar los productos que poseen por el desconocimiento en la aplicación 

de nuevos métodos que le permitan desarrollar su mercado a través de nuevas 

y mejores formas de venta. 

Los principales factores de éxitos, que posee metalmecánica Talleres SS, que 

la destacan entre el resto de su entorno empresarial, son los siguientes: 

 

 

Tabla 3: Factores Críticos de éxito 

N.º Factores Críticos de Éxito 

1 Bajo costo de producción. 

2 Producto. 

3 Confianza. 

4 Tecnificación. 

5 Profesionalismo. 

6 Experiencia. 

7 Implementación de Normas INEN. 

Fuente: Talleres SS 
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Elaboración: Bruno Cesar Delgado Saad 
Año: 2019 
 
 
 

5.2 Interpretación de encuestas realizadas a administradores de 

camaroneras. 

 

Para la realización de la encuesta se consideró el dato proporcionado por el 

tamaño de la muestra, el cual determinó que el número de encuestas a realizar 

es de 85 y cuyos resultados se detallan mediante la tabulación e interpretación 

a continuación: 

 

Pregunta 1: ¿Conoce usted el filtro de combustible fabricado por 

metalmecánica talleres SS.? 

Tabla 4: ¿Conoce el Filtro de combustible? 

 

Opciones frecuencia Porcentaje 

Si 70 82% 

No 15 18% 

Total 85 100% 

Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas. 

 

Gráfico 1: ¿Conoce el Filtro de combustible 

 

 

Análisis. - De las 85 encuestas realizadas se puede observar que el 18% NO 

conoce el filtro de combustible fabricado por metalmecánica talleres ss, debido 

82%

18%
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a asuntos de falta de publicidad. El 82% de las encuestadas SI conoce el filtro 

de combustible, porque son los clientes que han comprado el producto de 

talleres ss y con este dato se comenzará a medir el nivel de aceptación de 

nuestro producto fabricado por metalmecánica talleres SS. 

 

Interpretación. - se observa que los clientes tienen conocimiento que talleres 

SS fábrica filtros de combustible en un porcentaje que supera el 80%. Es 

necesario que talleres SS aplique algunas estrategias de publicidad para captar 

la atención y clientela de ese 18 % que aún no forma parte de la cartera de 

clientes de la empresa objeto de estudio. 

 

La publicidad es una forma de comunicación impersonal y de largo alcance que 

es pagada por un patrocinador identificado (empresa lucrativa, organización no 

gubernamental, institución del estado o persona individual) para informar, 

persuadir o recordar a un grupo objetivo acerca de los productos, servicios, 

ideas u otros que promueve, con la finalidad de atraer a posibles compradores, 

espectadores, usuarios, seguidores u otros (Martinez G. , 2010). 
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Pregunta 2. ¿Cómo ha sido su experiencia desde que ha adquirido el filtro de 

combustible hecho por la metalmecánica talleres SS.? 

 

Tabla 5: Experiencia con el filtro de combustible 

 

Opciones frecuencia Porcentaje 

Buena 70 82% 

Regular 0 0% 

Mala 0 0% 

No ha tenido experiencia 15 18% 

Total 85 100% 
Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas. 

 

Gráfico 2: Experiencia con el filtro de combustible 

 

Análisis. - Con un 82%los administradores admiten que el producto es bueno. 

El 18% representan a los administradores que no han tenido experiencia de 

trabajar con talleres SS. 

 

Interpretación. - De los70administradores que son los que conocen el filtro de 

combustible, se puede determinar que la experiencia del tiempo de adquisición 

y uso del producto en bueno, el mismo que les ha permitido ahorrar tiempo y 

tener mejores ingresos económicos en sus empresas.  

 

Lo que cada cliente comprueba en forma directa respecto a las características 

y bondades del producto o servicio resulta indiscutible, de la misma manera en 

que cada uno sabe cómo le quedan los productos. Las claves del Experimental 

Marketing y sus etapas son: Que los clientes nos elijan, Que los clientes nos 

prueben, y Que los clientes nos sigan eligiendo (Sincovich, 2012). 

82%

0%0%

18%

https://www.gestiopolis.com/que-es-la-mezcla-de-mercadotecnia/
https://www.gestiopolis.com/que-es-la-mezcla-de-mercadotecnia/
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Pregunta 3. ¿Ha obtenido alguna mejora en el rendimiento de sus equipos a 

partir de la utilización de este filtro de combustible? 

 

Tabla 6: Mejora en el rendimiento de los equipos 

 

Opciones Frecuencia Porcentaje 

Si 70 82% 

No 0 0% 

No ha tenido 

experiencia 
15 18% 

Total 85 100% 

Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas. 

 
Gráfico 3: Mejora en el rendimiento de los equipos 

 

Análisis. - Según los resultados obtenidos de los administradores de las 

camaroneras encuestadas, se puede notar que el 82% han obtenido mejoras 

en el rendimiento de sus equipos a partir de la utilización de este filtro de 

combustible, el 18% no tiene experiencia porque no lo han utilizado. 

 

Interpretación. – Los clientes hasta ahora atendidos por talleres SS., se 

sienten satisfechos con el producto adquirido el cual ha mejorado el 

rendimiento de sus equipos, han reducido el tiempo que se pierde muchas 

veces en mantenimiento.  

 

El consumidor hoy en día tiene una elección difícil a la hora de adquirir un 

producto o servicio, delante de él se encuentran 50 marcas del mismo tipo que 

buscan su preferencia, pero, ¿cómo lograr que consuman tu producto o 

82%

18%
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servicio? la respuesta es sencilla: Logra la satisfacción al cliente, aunque de 

seguro será más difícil de lo que parece (QuestionPro, 2018). 
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Pregunta 4. ¿Está satisfecho con la adquisición del filtro de combustible 

construido por la metalmecánica talleres SS.? 

 

Tabla 7:¿Está satisfecho con la adquisición del filtro de combustible? 

 

Opciones Frecuencia Porcentaje 

Si 70 82% 

No   0   0% 

No ha tenido experiencia 15 18% 

Total 85 100% 
Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas. 

 

Gráfico 4:¿Está satisfecho con la adquisición del filtro de combustible? 

 

Análisis. - Según los resultados obtenidos de los administradores de 

camaroneras encuestadas, se puede notar que el 82% están satisfechos con la 

adquisición del filtro de combustible construido por la metalmecánica talleres ss 

de Jipijapa – Manabí Ecuador, en cambio el 18% no conoce el filtro. 

 

Interpretación. - Se nota que el 82%, de los potenciales clientes, están 

satisfechos con la adquisición del filtro de combustible construido por la 

metalmecánica talleres SS., esto da confianza a la empresa y le permite 

proyectarse a ampliar su cobertura y cartera de clientes. 

 

Toda empresa que logre la satisfacción del cliente obtendrá como beneficios: 1) 

La lealtad del cliente (que se traduce en futuras ventas), 2) difusión gratuita 

(que se traduce en nuevos clientes) y 3) una determinada participación en el 

mercado (Thompson, Promonegocios, 2010). 

82%

18%
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Pregunta 5. ¿Cuál es su concepto acerca de los productos elaborados por 

metalmecánica talleres SS.? 

 

Tabla 8: Concepto acerca de los productos elaborados por talleres SS 

 

Opciones Frecuencia Porcentaje 

Excelentes productos 68 80% 

Buenos productos 2 2% 

Regulares productos 0 0% 

Malos productos 0 0% 

No ha tenido 

experiencia 
15 18% 

Total 85 100% 
Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas 

 

 

Gráfico 5: Concepto acerca de los productos elaborados por talleres SS. 

 
 
 

Análisis. - El 80% manifiestan que es un excelente producto, seguido con un 

2%que los productos son buenos porque tienen poco tiempo instalado y el 18% 

no pueden dar su opinión porque no han tenido experiencia. 

 

Interpretación. - Se puede observar en el gráfico, que, según la frecuencia de 

las camaroneras encuestadas, el concepto acerca de los productos elaborados 

por metalmecánica talleres ss, registra que el 80% son excelentes con una 

mínima diferencia de los otros criterios. Los clientes están satisfechos por la 

compra de este mecanismo que les está dando excelentes resultados.  

 

80%

2%
18%0%
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Al inventar un producto nunca es ganar miles de dólares o dar un Taller 

perfecto. Los principales objetivos son: Crear un nuevo producto que ayude a 

quienes desean comenzar un negocio de lo que les gusta y están postergando 

a que empiecen; y validar este producto, es decir, testear si es viable o no, si 

aporta valor, si hay interés, y recoger todos los aprendizajes y mejoras posibles 

para desarrollar los Talleres futuros (Serrano, 2015). 
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Pregunta 6. ¿Cuál es su concepto acerca de la atención al cliente de 

metalmecánica talleres SS.? 

 

Tabla 9: Concepto acerca de la atención al cliente de metalmecánica talleres 

SS. 

 

Opciones frecuencia Porcentaje 

Excelente atención 69 81% 

Buena atención 1 1% 

Regular atención 0 0% 

Mala atención  0 0% 

No ha tenido experiencia 15 18% 

Total 85 100% 
Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas. 

 

Gráfico 6: Concepto acerca de la atención al cliente de metalmecánica talleres 

SS. 

 

Análisis. - El 81% fueron atendidas excelentemente, seguido con el1% que 

para ella la atención es buena porque tienen poco tiempo de ser clientes y el 

18% que manifiestan que no han tenido la experiencia de trabajar con Talleres 

SS. 

 

Interpretación. – Según la frecuencia el gráfico demuestra que, el concepto 

que aborda con la atención al cliente por metalmecánica talleres ss, registra 

que el 81% hay una excelente atención, es necesario continuar y mejorar esta 

fortaleza que distingue a talleres ss con una capacitación continua a todo su 

personal. 

 

81%

1%
18%0%
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Las personas buscan y se quedan en donde se sienten bien, son aceptadas y 

les ponen atención, en otras palabras, se sienten felices, ya sea de una 

relación personal, de trabajo o comercial. Por otro lado, trataran de alejarse de 

cualquier situación que les provoque dolor, ya sea falta de respeto y de 

atención o mal trato. Por desgracia en la mayoría de los casos, nosotros somos 

quienes alejamos a las personas con nuestras actitudes, mal comportamiento e 

indiferencia (Figueroa, 2014). 
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Pregunta 7. ¿Cómo considera usted la relación de negocio con el encargado 

de la metalmecánica talleres SS.? 

 

Tabla 10: Relación de negocio con el encargado de talleres SS. 
 

Opciones frecuencia Porcentaje 

Excelente 70 82% 

Buena 0 0% 

Regular 0 0% 

Mala 0 0% 

No ha tenido experiencia 15 18% 

Total 85 100% 
Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas. 

Gráfico 7: Relación de negocio con el encargado de talleres SS. 

 

Análisis. - De acuerdo a lo tabulado, 82% de los administradores, manifiestan 

que la relación de negocios con el encargado es excelente, y el 18% no tienen 

ningún trato. 

 

Interpretación. - Los porcentajes expresados en el gráfico, ayudan a medir la 

aceptación en la relación de negocio que mantiene el encargado de la 

metalmecánica talleres SS con los potenciales clientes. 

 

Las relaciones con clientes significan cómo será tu estrategia para con los 

clientes: trato personalizado en este caso podría ser; como el trato personal, 

medir la satisfacción de los clientes, al tener que ofrecer un trato cercano y 

personal eso supondrá que tu modelo de negocio será intensivo en mano de 

obra o personal. Por otro lado, es importante que puedas diseñar y medir la 

experiencia del cliente, los puntos de contactos (Macias, 2017). 

82%

0%
18%0%
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Pregunta 8. ¿Ha encontrado algún tipo de falla en cualquier producto que haya 

usted adquirido de parte de la metalmecánica talleres SS.? 

 

Tabla 11: ¿Ha encontrado fallas en los productos de talleres SS.? 

Opciones frecuencia Porcentaje 

Si 0 0% 

No 70 82% 

No ha tenido experiencia 15 18% 

Total 85 100% 
Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas. 

 

Gráfico 8: ¿Ha encontrado fallas en los productos de talleres SS? 

 

Análisis. -El 82% no encontraron algún tipo de falla en los productos que 

adquirieron de la metalmecánica talleres SS, el 18% manifestaron que no 

tienen conocimiento alguno de los productos para dar una opinión. 

 

Interpretación. -Los resultados de la tabulación expresados en el gráfico 

muestran que los consumidores tienen confianza en la Metalmecánica talleres 

SS, fabricantes del filtro de combustible de alto caudal, con un porcentaje de 

más del 80% demostrando la calidad del aparato. 

 
La calidad de los productos es de una importancia tremenda en el mundo de 

los negocios, digamos que es el pilar fundamental donde se unirán todos los 

demás. Es el que garantiza la satisfacción del cliente y hace que se perciba la 

marca distanciándose del resto de la competencia. Es un requisito 

indispensable a la hora de negociar con el cliente (Gonzales, 2017). 

18%

82%
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Pregunta 9. ¿Volvería a comprar el filtro de alto caudal o algún producto a 

buen precio en comparación a los importados de la metalmecánica talleres 

SS.? 

 

Tabla 12: ¿Volvería a comprar productos de talleres SS.? 

 

Opciones frecuencia Porcentaje 

Si 70 82% 

No 0 0% 

No ha tenido experiencia 15 18% 

Total 85 100% 
Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas. 

 

Gráfico 9: ¿Volvería a comprar productos de talleres SS? 

 

Análisis. – La tabulación demuestra que el 82% están dispuestas a adquirir los 

productos elaborados por la metalmecánica talleres SS de Jipijapa, el 18% no 

ha tenido experiencia con el filtro o el resto de productos para dar una opinión. 

 

Interpretación. - Debido a que esta empresa realiza un producto de excelente 

calidad, se decidió formular esta pregunta en la encuesta, por lo cual se logró 

denotar que el 82% de las camaroneras encuestadas, volverían a comprar 

cualquier producto elaborado por la metalmecánica Talleres SS y los que no 

conocen, se evaluará la posibilidad de adquirir un filtro en cualquier momento. 

 

Para admitir necesitamos comprobar que hay clientes que compran el producto 

real, que lo usan y nos dan su feedback para mejorarlo. La clave está en 

82%

18%
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encontrar compradores que “voten con su cartera” por nuestro producto y nos 

ayuden a refinarlo (Matarranz, 2013). 

Pregunta 10. ¿Considera un avance que en el Ecuador haya empresas que se 

dediquen a construir filtros de combustible? 

 

Tabla 13: ¿Considera un avance que en el Ecuador haya empresas que se 

dediquen a construir filtros de combustible? 

 

Opciones frecuencia Porcentaje 

Si 85 100% 

No 0 0% 

Total 85 100% 
Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas. 

 
 

Gráfico 10: ¿Considera un avance que en el Ecuador haya empresas que se 

dediquen a construir filtros de combustible? 

 

 

Análisis. – Las 85 empresas camaroneras encuestadas que es el tamaño de la 

muestra, valoran de muy bueno y exitoso que en el Ecuador haya empresas 

que se dediquen a construir filtros de combustible de alto caudal. 

 

Interpretación. - El gráfico demuestra de 100% positivo el gran avance de las 

empresas que se dedican a construir este producto y en especial a 

metalmecánica Talleres SS, que va en aumento de compradores debido a que 

esta realiza un producto de excelente calidad, de presentación novedosa. 

 

El Ecuador se encuentra en una situación de intercambio sumamente desigual 

por el creciente diferencial entre los precios de las materias primas y el de los 

100%

0%
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productos con mayor valor agregado los cuales emplean insumos tecnológicos. 

Al diseñar una empresa la cual pueda brindar servicios industriales, se 

contribuirá al desarrollo del país, la nación crecería de manera eficiente 

contribuyendo a la mejora de la Balanza Comercial y por consecuente al 

Producto Interno Bruto, además se generarán nuevas fuentes de trabajo e 

ingresos para familias ecuatorianas (González A. M., 2018). 
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Pregunta 11. ¿Considera una ventaja que los filtros se elaboren en el 

Ecuador? 

 

Tabla 14¿Considera una ventaja que los filtros se elaboren en el Ecuador? 

 

Opciones frecuencia Porcentaje 

Si 85 100% 

No 0 0% 

Total 85 100% 
Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas 

 

Gráfico 11¿Considera una ventaja que los filtros se elaboren en el Ecuador? 

 

Análisis. – el 100% de los administradores consideran que es una ventaja que 

se elaboren los filtros en Ecuador. 

 

Interpretación. - El gráfico demuestra que en Ecuador ya está cambiando la 

mentalidad que nuestros productos no son de buena calidad, y apoyan a 

empresas que quieran innovar en esta rama, aparte también ven como 

beneficio el que si el producto es elaborado en ecuador será más económico 

que adquirirlo a una empresa extranjera. 

 

No se deben de minimizar los beneficios sociales de las compras locales. 

Comprando y desarrollando proveedores locales, las empresas participan en la 

creación de empleo, desarrollan la economía de una región, fomentan las 

relaciones y confianza con los gobiernos locales y en consecuencia se podría 

producir un incremento del consumo doméstico a nivel localidad, municipalidad 

y hasta el ámbito nacional. Además de mejorar la imagen de sus marcas, que 

en este momento es clave, participando también en el incremento de las ventas 

(Forbes, 2017). 

100%

0%
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5.3 Análisis Interno y Externo FODA. 

 

El análisis FODA es útil para conocer más a fondo la empresa metalmecánica 

Talleres SS y a partir de ahí detectar problemas y proponer una estrategia de 

solución a partir de las necesidades que se detecten. 

 

➢ Los puntos fuertes en que se debe apoyar la Metalmecánica Talleres 

SS  

➢ Los puntos débiles que debe superar 

➢ Las Oportunidades que tiene que aprovechar 

➢ Las Amenazas de las que debe defender 

 

Luego de analizar las variables que corresponden al frente interno y externo, se 

pueden apreciar las fortalezas y debilidades, oportunidades y amenazas de 

Metalmecánica Talleres ss. 

 

5.3.1 Matriz FODA 

 

Tabla 15:Matriz FODA 

Fortalezas Debilidades 

1.- Experiencia: adquirida a lo largo 

de 16 años en el mercado. 

1.- No cuenta con una ISO 

2.- Diversificación de productos 2.-Falta de financiamiento para la 

comercialización del filtro. 

3.- Productos que cumplen con las 

normas de calidad y seguridad 

establecidas. 

3.- No posee maquinaria moderna y 

montaje sofisticado. 

4.- Alta rentabilidad en la venta del 

producto  

4.- Infraestructura insuficiente 

5.- Cuenta con un POA, presupuesto 5.- Ubicación poco estratégica. 
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y catálogo de productos. 

6.- Poseen factores críticos de éxito.  

Oportunidades Amenazas 

1.- Poca oferta del filtro. 1.- Inestabilidad económica del país.  

2.- Importantes referencias 

comerciales. 

2.- Surgimiento de nuevos 

competidores. 

3.- Precios elevados en los productos 

de la competencia. 

3.- Alza en los precios de la materia 

prima. 

4.- Negocio muy rentable. 4.- Incremento en la venta de los 

productos sustitutos. 

5.- Baja competencia en jipijapa.  

Fuente: Talleres SS 
Elaboración: Bruno Cesar Delgado Saad 
Año: 2019 

 

 
 

5.3.2 Matriz de las variables frente externo 

 

El frente externo corresponde a las oportunidades que son los factores 

externos o situaciones que pueden afectar a la empresa de una forma 

favorable, y las amenazas que pueden afectarla de forma negativa. 

 

Tabla 16: Matriz frente externo 

  
Frente 

externo 

 
Variables externas 

 
Efecto 

Fuerza 
externa 

O A 

 
 
Económico 

1.- Sensibilidad de precios. 
Clientes dispuestos a adquirir 
productos de calidad y 
económicos. 

X  

2.- Escasez en la materia 
prima. 

Pérdidas económicas por la 
demora en el tiempo de 
producción. 

 X 

3.- Regularización de 
impuestos en las 
importaciones. 

Impedimento para adquirir 
Materiales de los que carece el 
país. 

 X 

 1.- investigación de nuevas Innovar el proceso de realización X  
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Tecnológico 

formas de elaboración. del filtro de alto caudal.  

2.- Adaptación de nuevas 
tecnologías. 

Ventaja competitiva en el 
desarrollo industrial. 

X  

3.- Cambios en los 
procesos de producción. 

Adaptación y actualización a un 
nuevo cambio laboral. 

X  

4.- Demanda en 
equipamiento tecnológico. 

Elevación de los precios en 
equipos tecnológicos 

 X 

Político  

1.- Aplicación de nuevas 
políticas del gobierno 

Obstáculo para la realización de 
nuevos proyectos. 

 X 

2.- Leyes que afecten a las 
organizaciones. 

Atraso en el desarrollo productivo 
e industrial. 

 
X 

3.- Inestabilidad de 
gobierno. 

Inestabilidad política y conflicto 
laboral 

 
X 

Social 

1.- Disponibilidad de 
recursos humanos. 

Mejor nivel de vida y 
aprovechamiento del talento 
humano. 

X 
 
 

2.- Estándares de 
consumo. 

Aceptación del producto por la 
calidad que ofrece. 

X 
 

Fuente: Talleres SS 
Elaboración: Bruno Cesar Delgado Saad 
Año: 2019 

 

 

5.3.3 Matriz de las variables frente interno 

 

Para la realización del análisis interno de la metalmecánica se realizó un listado 

de las variables internas, sobre las fortalezas y debilidades que afectan a la 

empresa a cumplir con sus objetivos.  

 

 

Tabla 17: Matriz frente interno 

 
 

Frente interno 
 

Variables internas 
 

Efecto 

Fuerza 
interna 

F D 

R
e
c
u

rs
o

s
 

Talento humano 

1.- Disponibilidad y 
liderazgo. 

Se mantiene completo 
apoyo de cada miembro 

de la organización. 

 
X 

 
 

2.-Personaldirectivo 
y líderes. 

Se mantiene una 
directiva y liderazgo 

efectivo, participativo en 
cada propuesta 

planteada. 

 
X 

 

3.- RR. HH 
Posee un personal 
comprometido en 
participar en cada 

X 
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propuesta que se 
plantee en beneficio de 
la metalmecánica y sus 

colaboradores. 

 
Cultura 

organizacional 
 

1.- Actitud de la 
gente en las bases. 

Cuenta con un grupo 
motivado en cada idea 

innovadora que se 
plantea. 

 
X 

 

2.- Aplicación de 
reglas y 

reglamentos. 

Dispone de un 
reglamento que permite 
mantener la disciplina 

dentro de la 
organización. 

 
X 

 

3.- Capacidad de 
solucionar conflictos. 

Facilidad de encontrar 
solución a situaciones 

inesperadas. 

 
X 

 

4.- Sanciones y 
multas. 

Transparencia y 
responsabilidad dentro 

de la organización. 

 
 

 
X 

5.- Clima 
organizacional. 

Motivación en el ámbito 
de trabajo 

X  

C
a

p
a
c
id

a
d

e
s
 

 
Capacidad financiera 
y manejo financiero 

1.- Capacidad de 
auto financiamiento 

Cuenta con un limitado 
capital de trabajo y 

pocas oportunidades 
para financiar sus 

proyectos. 

 
 

X 

3.- Contabilidad 

Manejo de control de los 
ingresos y egresos para 
tener una transparencia 

en esta variable. 

 
X 

 

4.- Cobranzas 
Demora en el tiempo de 

cobro 
 X 

Tecnología 
1.- Disponibilidad de 
equipo tecnológico. 

equipos y maquinarias 
eficientes. 

X  

Infraestructura 
1.- Instalaciones de 
la Metalmecánica 

Cuenta con las 
adecuadas instalaciones 
para comodidad de sus 

colaboradores 

X  

 
     

Fuente: Talleres SS 
Elaboración: Bruno Cesar Delgado Saad 
Año: 2019 

 

 

5.3.4 Matriz DAFO 

 

Con el presente análisis se delimitaron las oportunidades y amenazas a las que 

se enfrenta la metalmecánica talleres SS. La matriz FODA es una herramienta 
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de ajuste que la empresa realiza al alinear sus recursos y capacidades internas 

con las oportunidades y riesgos creados por sus factores externos. 

 

Esta herramienta se basa en lograr la información necesaria para correlacionar 

las oportunidades y amenazas externas con las fortalezas y las debilidades 

internas para desarrollar cuatro tipos de estrategias: de fortalezas y 

oportunidades (FO), de debilidades y oportunidades (DO), de fortalezas y 

amenazas (FA), y de debilidades y amenazas (DA). 

 

Para la construcción de la matriz DAFO dirigida a la metalmecánica Talleres SS 

se tomó en cuenta los siguientes pasos: 

 

➢ Elaborar una lista de oportunidades externas clave de la empresa. 

➢  Elaborar una lista de amenazas externas clave de la empresa.  

➢ Elaborar una lista de fortalezas internas clave de la empresa.  

➢ Elaborar una lista de debilidades internas clave de la empresa.  

➢ Establecer la relación entre las fortalezas internas con las oportunidades 

externas y registre las estrategias FO resultantes en el cuadrante 

correspondiente. 

➢ Constituir la relación entre las debilidades internas con las oportunidades 

externas y anote las estrategias DO resultantes. 

➢ Crear la relación entre las fortalezas internas con las amenazas externas 

y registre las estrategias FA resultantes. 

➢ Instaurar la relación entre las debilidades internas con las amenazas 

externas y anote las estrategias DA resultantes. 

 

 
 
 
 
 
 
 

 



62 
 

Tabla 18: Matriz DAFO ponderado 

MATRIZ DAFO 

Impactos (leyendas)  
                                                                                                                   
3. Fuerte impacto                                                                                                                                            
2. Mediano impacto                                                                                                                                         
1. No tiene impacto 

Oportunidades 
  

Amenazas 

P
o

c
a

 o
fe

rt
a

 d
e

l 
fi
lt
ro

. 

Im
p

o
rt

a
n

te
s
 r

e
fe

re
n

c
ia

s
 c

o
m

e
rc

ia
le

s
. 

P
re

c
io

s
 e

le
v
a

d
o

s
 e

n
 l

o
s
 p

ro
d

u
c
to

s
 d

e
 

la
 c

o
m

p
e

te
n

c
ia

. 

N
e
g

o
c
io

 m
u

y
 r

e
n

ta
b

le
. 

B
a

ja
 c

o
m

p
e

te
n

c
ia

 e
n

 J
ip

ija
p
a

. 

 

In
e

s
ta

b
ili

d
a

d
 e

c
o

n
ó
m

ic
a
 d

e
l 
p
a

ís
. 

s
u

rg
im

ie
n

to
 d

e
 n

u
e

v
o

s
 c

o
m

p
e

ti
d

o
re

s
. 

a
lz

a
 e

n
 l
o

s
 p

re
c
io

s
 d

e
 l
a

 m
a

te
ri

a
 p

ri
m

a
 

In
c
re

m
e
n

to
 

e
n
 

la
 

v
e

n
ta

 
d

e
 

lo
s
 

p
ro

d
u

c
to

s
 s

u
s
ti
tu

to
s
. 

  

In
te

rn
o

 

F
o

rt
a

le
z
a

s
 

    O1 O2 O3 O4 O5   A1 A2 A3 A4 Total 

Experiencia: 
adquirida a lo 
largo de 16 años 
en el mercado. 

F1 3 3 3 3 3    1 3 1 3 23 

Diversificación de 
productos. 

F2 2 2 3 3 2    1 3 2 2 20 

Productos que 
cumplen con las 

normas de 
calidad y 
seguridad 

establecidas. 

F3 1 3 2 3  2   1 3 2 3 20 

Alta rentabilidad 
en la venta del 
producto 

F4 2 3 3 3 3    2 3 3 3 25 

Cuenta con un 
POA, 
presupuesto y 
catálogo de 
productos. 

F5 1 1 1 2 1  1 3 2 2 14 

 

Poseen factores 
críticos de éxito F6 

1 2 3 3 1  1 2 1 1 15 
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D
e
b

il
id

a
d

e
s
 

No cuenta con 
una ISO 

D1 2 3 2 3  1   1 3 1 2 17 

Falta de 
financiamiento 
para la 
comercialización 
del filtro. 

D2 2 3 3 3 2    1 3 3 3 23 

No posee 
maquinaria 
moderna y 
montaje 
sofisticado. 

D3 2 3 2 3   2   1 3 1 3 16 

Infraestructura 
insuficiente 

D4 1 3 1 2 2  1 3 1 1 15 

Ubicación poco 
estratégica. 

D5 2 3 3 3  1   1 3 1 2 18 

TOTAL   19 29 26 31 20    12 32 19 25   
Fuente: Talleres SS 
Elaboración: Bruno Cesar Delgado Saad 
Año: 2019 

 

 

5.3.5 Problema estratégico general 

 

Luego de la caracterización de la matriz DAFO ponderado se pudo determinar 

que el surgimiento de nuevos competidores es la mayor amenaza que presenta 

la metalmecánica; así mismo la mayor debilidad para empresa se presenta en 

la falta de financiamiento (para el incremento en la fabricación del filtro y la 

comercialización) lo cual no permite que la empresa sea más rentable en 

cuestión de venta de sus productos y el posicionamiento en la mente de los 

consumidores a los que el filtro de alto caudal está dirigido. Sin embargo, la 

mayor fortaleza que presenta es la alta rentabilidad que deja la venta del filtro y 

la credibilidad obtenida con todos los años de experiencia que tiene presente 

en el mercado, a su vez estas iniciativas pueden desarrollarse con el apoyo de 

entidades financieras mediante crédito microempresariales para el impulso de 

la fabricación del producto y una correcta una estrategia de marketing para 

cumplir con el objetivo principal de la metalmecánica Talleres SS. 
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Por lo tanto, la metalmecánica Talleres SS podría aprovecharse de las 

oportunidades al ser un negocio muy rentable y poseer buenas referencias 

comerciales, para posicionar el producto que posee muchas características 

positivas para la industria. 

 

Tabla 19: Posicionamiento Estratégico 

POSICIONAMIENTO ESTRATÉGICO 

MATRIZ DAFO 

  

Oportunidades  Amenazas 

P
o

c
a

 o
fe

rt
a

 d
e

l 
fi
lt
ro

. 

Im
p

o
rt

a
n

te
s
 

re
fe

re
n

c
ia

s
 

c
o

m
e

rc
ia

le
s
. 

P
re

c
io

s
 

e
le

v
a
d

o
s
 

e
n

 
lo

s
 

p
ro

d
u

c
to

s
 

d
e

 l
a

 c
o

m
p
e

te
n

c
ia

. 

N
e
g

o
c
io

 m
u

y
 r

e
n

ta
b

le
. 

B
a

ja
 c

o
m

p
e

te
n

c
ia

 e
n

 J
ip

ija
p
a

. 

  

In
e

s
ta

b
ili

d
a

d
 e

c
o

n
ó
m

ic
a
 d

e
l 
p
a

ís
. 

s
u

rg
im

ie
n

to
 

d
e

 
n

u
e

v
o

s
 

c
o

m
p

e
ti
d

o
re

s
. 

 a
lz

a
 

e
n

 
lo

s
 

p
re

c
io

s
 

d
e

 
la

 
m

a
te

ri
a
 

p
ri

m
a
 

In
c
re

m
e
n

to
 

e
n

 
la

 
v
e

n
ta

 
d

e
 

lo
s
 

p
ro

d
u

c
to

s
 s

u
s
ti
tu

to
s
. 

  

6
IN

T
E

R
N

O
 

F
O

R
T

A
L
E

Z
A

S
 

    O1 O2 O3 O4 O5 Total  A1 A2 A3 A4 Total 

experiencia: 
adquirida a lo 
largo de 16 
años en el 
mercado. 

F1 3 3 3 3 3 15 1 3 1 3 8 

Diversificación 
de productos. 

F2 2 2 3 3 2 12 1 3 2 2 8 

Productos que 
cumplen con las 

normas de 
calidad y 
seguridad 

establecidas. 

F3 1 3 2 3 2 11 1 3 2 3 9 

Alta rentabilidad F4 2 3 3 3 3 14 2 3 3 3 11 
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en la venta del 
producto 

Cuenta con un 
POA, 
presupuesto y 
catálogo de 
productos. 

F5 1 1 1 2 1 6 1 3 2 2 14 
 

Poseen factores 
críticos de éxito 

F6 1 2 3 3 1 10 1 2 1 1 5 

        68     55 

 No cuenta con 
una ISO 

D1 2 3 2 3 1 11 1 3 1 2 7 

D
E

B
IL

ID
A

D
E

S
 

 
Falta de 
financiamiento 
para la 
comercialización 
del filtro. 

D2 
 
2 

 
3 

 
3 

 
3 

 
2 

13 
 

1 
 
3 

 
3 

 
3 

10 

 
No posee 
maquinaria 
moderna y 
montaje 
sofisticado. 

D3 
 
2 

 
3 

 
2 

 
3  

 
2 

12 
 

1 
 
3 

 
1 

 
3 

8 

 
Infraestructura 
insuficiente 

D4 
 
1 

 
3 

 
1 

 
2 

 
2 

9 
 

1 
 
3 

 
1 

 
1 

6 

Ubicación poco 
estratégica. 

D5 2 3 3 3 1 11 1 3 1 2 7 

TOTAL        56     38 

Fuente: Talleres SS 
Elaboración: Bruno Cesar Delgado Saad 
Año: 2019 

 

Tabla 20: Cuadrante estratégico 

 

  
Oportunidades Amenazas 

Fortalezas 
68 MAXI – MAXI 

(Ofensiva) 
55 MAXI – MINI 

(Defensiva) 

Debilidades 
56 MINI – MAXI 

(Adaptativa) 
38 MINI – MINI 
(Supervivencia) 

Fuente: Talleres SS 
Elaboración: Bruno Cesar Delgado Saad 
Año: 2019 
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➢ Para la determinación del posicionamiento estratégico de Metalmecánica 

Talleres SS se utilizó la matriz DAFO que a su vez permite determinar el 

cuadrante estratégico en que se encuentra la empresa, misma que 

ejecutado su análisis estratégico recayó en el cuadrante Maxi-Maxi que 

destina hacia la aplicación de estrategias ofensivas significando un 

mayor aprovechamiento ya que se podría utilizar una estrategia de 

penetrar o desarrollar el mercado. 

 

5.4 Análisis de las 5 fuerzas de Porter 

 

1.- Poder de negociación de los nuevos clientes 

En este punto los clientes cuentan con varias opciones, para adquirir el filtro de 

combustible de alto caudal, pero actualmente existe una mayor demanda de 

estos productos en las industrias camaroneras, donde los clientes buscan la 

mejor opción de productos de calidad y de precios accesibles, ya que adquirir 

el producto de empresas reconocidas e importadoras es mucho más costoso, 

por lo cual se considera una amenaza media. Metalmecánica talleres ss., 

determinará las estrategias adecuadas, para atraer nuevos clientes, brindando 

un servicio de calidad adicional a la compra del producto, como es la 

instalación y garantía de este. 

2.- Poder de negociación de los proveedores 

Existen varios proveedores de productos que se utilizan en la realización del 

filtro como son tubos, planchas y demás accesorios en general, para abastecer 

a metalmecánica talleres ss., donde se obtiene productos de calidad a precios 

y plazos de pago negociables, por este motivo es una amenaza baja. Entre los 

principales proveedores seleccionados son:  

 

 

 

IPAC 

 

 

DIPAC 

 

 

FE HIERRO 

 

 

GERONETO 

 

 

NOVACERO 
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3.- Amenaza de nuevos competidores entrantes  

Este factor se lo considera como una amenaza media, debido a que para 

ingresar a este mercado se necesita una fuerte inversión inicial y sobre todo 

experiencia para la realización del filtro, adicional a esto deben existen una 

gran barrera de entrada a empresas internacionales, debido a que las políticas 

internas del país protegen a las industrias nacionales, sin embargo, 

metalmecánicas locales si presentan una amenaza ya que al no ser un 

producto patentado cualquier competidor puede comprar el producto para 

conocer la elaboración y empezar a producirlo, para poder afrontar esta 

amenaza se implementarán políticas de precios, publicidad, créditos, garantías 

y mantenimiento, etc.  

4. Amenaza de productos sustitutos  

Esta amenaza se la considera alta debido a que existen metalmecánicas que 

ofrecen productos de similares características, pero de menor calidad a precios 

reducidos, lo que ocasiona que el consumidor se vea atraído debido a la 

situación económica que afecta a el país. En la industria metalmecánica, los 

productos sustitutos existen para abaratar costos en la producción, un claro 

ejemplo son los proveedores que venden materias primas exportadas de china, 

con una calidad poco inferior pero más económica. Para afrontar esta amenaza 

se considera ofrecer a quienes compran el filtro talleres ss una certificación y 

memoria técnica que detalle el material utilizado durante todo el proceso de 

ensamblaje. 

 

5. Rivalidad entre los competidores  

En este factor se puede concluir que la amenaza es media debido a que no 

muchas empresas que ofrecen y comercializan el mismo producto, además, 

algunas de estas empresas son re vendedoras solamente de este porque lo 

importan de otros países lo que significa que a pesar de contar con 

certificaciones internacionales esto lo hace mucho más caro de conseguir, pero 

debemos considerar lo que se explicaba anteriormente, hay empresas locales 

que lo pueden producir y comercializar sin ningún tipo de problema, para esto 
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se debe lograr la satisfacción total del cliente para que prefieran comprarle a 

Talleres SS y no a la competencia. Entre nuestros principales competidores 

tenemos los siguientes:  

• Dispensadores y Anexos 

• La Llave 

• Conauto 

• L. Henriques 

 

Una vez revisados los diferentes puntos que requiere el análisis de Porter, se 

planteara un esquema para la medición de los mismos y así aportar las 

estrategias que atenúen los factores de mayor impacto o significancia para la 

aplicación de la estrategia intensiva. 

 

Tabla 21: Medición del análisis de Porter 

Factores Baja Media Alta 

1.- Poder de negociación de los clientes.  X  

2.- Poder de negociación de los proveedores. X   

3.- Amenaza de nuevos competidores entrantes.  X  

4.- Amenaza de productos sustitutos.   X 

5.- Rivalidad entre los competidores.  X  

 

 

Según los datos de la tabla para la medición de las cinco fuerzas de Porter, 

Podemos tener en cuenta que la mayoría cuentan como amenazas medias a 

excepción de los productos sustitutos ya que es un producto que la 

competencia puede realizar sin mucho esfuerzo. 
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6.   CONCLUSIONES 

 

El estudio permitió determinar que la experiencia, la diversificación de 

productos y el uso de normas de calidad y de seguridad se constituyen en 

ventajas potenciales para Talleres SS, sin embargo, a pesar de ello se posee 

debilidades en cuanto el uso de estrategias para intensificar la comercialización 

de sus productos lo que repercute en su posicionamiento. 

 

El análisis FODA permitió identificar que el surgimiento de nuevos 

competidores es la mayor amenaza que se presentan para Talleres SS, pero 

se pueden contrarrestar por la experiencia, los precios económicos y por las 

referencias comerciales que posee.  

 

Los factores críticos de éxito identificados en la presente investigación fueron la 

calidad, confianza, tecnificación, los costos bajos de producción y 

profesionalismo los mismos que tienen un impacto positivo en la elaboración y 

venta del filtro ya que se aplican normas INEN y se cuenta con experiencia 

necesaria para la fabricación de este, marcando la diferencia con otros 

productores. 

 

Concluyendo con el estudio del posicionamiento estratégico a la empresa 

metalmecánica Talleres SS, esta puede desarrollar estrategias intensivas que 

le permitan aumentar la venta del filtro de alto caudal. 
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7.   RECOMENDACIONES 
 

Talleres SS deberá mantener su posicionamiento en el comercio donde se ha 

desarrollado y deberá fortalecerse más como empresa intensificando 

estrategias que permitan la comercialización de sus productos de manera que 

siga el proceso de crecimiento de la empresa. 

 

Seguir manteniendo las ventajas que se le brinda a los compradores del 

producto, ya que el éxito de toda empresa es mantener satisfecho al cliente y 

combatir la desventaja buscando manera de obtener financiamiento para 

adquirir maquinas con tecnología de punta. 

Deberá fortalecer las debilidades como lo es la falta de normas ISO ya que 

mejorar la imagen de los productos o servicios ofrecidos, además de favorecer 

su desarrollo y afianzar su posición, deberá adquirir maquinaria sofisticada que 

facilitará la elaboración de los productos y la calidad de los mismos.   
  

Los factores críticos de éxito que posee la empresa serán sumamente útiles 

para posicionarse en el mercado y atraer más clientes a ellos, de igual manera 

fortalecer las debilidades ya establecidas y buscar apoyo en las entidades 

financieras para el crecimiento de la empresa. 

 

Implementar una propuesta estratégica basada en los resultados obtenidos de 

la matriz de posicionamiento estratégico. 
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9.   ANEXOS 
 

Anexo #1. 

Guía de entrevista aplicada al gerente de la Metalmecánica Talleres ss, 

Jipijapa Manabí. 

1) ¿Indique que produce talleres SS? 

2) ¿Qué lo motivó a construir un filtro de combustible de alto caudal?  

3) ¿Ha logrado superar metas desde que inició su negocio? 

4) ¿Qué le gustaría cambiar de su negocio a futuro?  

5) ¿Considera que las utilidades de su empresa son buenas? 

6) ¿Porque comprarle sus productos? 

7) ¿Cuál es su mercado objetivo a futuro? 

8) ¿Cuál es el estado actual de su empresa, sus productos y servicios? 

9) ¿Tiene elaborado un presupuesto anual para sus gastos y sus inversiones? 

10) ¿Está satisfecho con el nivel tecnológico con el que cuenta en su empresa? 

11) ¿Cuáles son los factores que determinan el éxito de su empresa? 

a. Responsabilidad 

b. Credibilidad 

c. Productos 

d. Precios de los productos 

e. Tecnología 

f. Metodología 

g. Otros Profesionalismo  

12) ¿Qué empresas considera usted que son su mayor competencia, dónde están 

ubicadas?  

13)  ¿Del siguiente listado de factores de éxito, cuales considera tiene su 

empresa? 

Pasión  

Trabajo 

Enfoque 

Empuje 

Ideas 

Mejora 

Servir 

Persistir 
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14) ¿Alguna debilidad que tenga talleres SS que le gustaría superar? 

Anexo #2. 

Preguntas de encuesta para trabajo de titulación, dirigidas a los 

administradores de las camaroneras clientes de metalmecánica talleres 

ss. 

1. ¿Conoce usted el filtro de combustible fabricado por Metalmecánica talleres 

SS.? 

A. Si. 

B. No. 

2. ¿Cómo ha sido su experiencia desde que ha adquirido el filtro de combustible 

hecho por la Metalmecánica talleres SS.? 

A. Buena  

B. Mala 

C. Regular 

D. Mala 

E. No ha tenido experiencia 

¿Por qué? 

3. ¿Ha obtenido alguna mejora en el rendimiento de sus equipos a partir de la 

utilización de este filtro de combustible? 

A. Si 

B. No 

C. No ha tenido experiencia 

¿Cuáles? 

4. ¿Está satisfecho con la adquisición del filtro de combustible construido por la 

Metalmecánica talleres SS.? 

A. Si  

B. No 

C. No ha tenido experiencia 

D. ¿Por qué? 

5. ¿Cuál es su concepto acerca de los productos elaborados por Metalmecánica 

talleres SS.? 

A. Excelentes productos 

B. Buenos productos 

C. Regulares productos  

D. Malos productos 
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E. No ha tenido experiencia 

6. ¿Cuál es su concepto acerca de la atención al cliente de Metalmecánica 

talleres SS.? 

A. Excelente atención 

B. Buena atención 

C. Regular atención 

D. Mala atención 

E. No ha tenido experiencia 

7. ¿Cómo considera usted la relación de negocio con el encargado de la 

Metalmecánica talleres SS.? 

A. Excelente 

B. Buena 

C. Regular 

D. Mala 

E. No ha tenido experiencia 

8. ¿Ha encontrado algún tipo de falla en cualquier producto que haya usted 

adquirido de parte de la Metalmecánica talleres SS.? 

A. Si 

B. No 

C. No ha tenido experiencia 

9. ¿Volvería a comprar el filtro de alto caudal o algún producto a buen precio en 

comparación a los importados de la metalmecánica talleres SS.? 

A. Si 

B. No 

C. No ha tenido experiencia 

10.  ¿Considera un avance que en el Ecuador haya empresas que se dediquen a 

construir filtros de combustible? 

A. Si 

B. No 

11. ¿Considera una ventaja que los filtros se elaboren en el Ecuador? 

 

A. Si 

B. No 
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Anexo # 3 

Instalaciones y mapa de la Metalmecánica Talleres SS en jipijapa – Manabí 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Autor: Bruno Delgado Saad 
Metalmecánica Talleres ss Jipijapa – Manabí  
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Autor: Bruno Delgado Saad 
Google Maps 

 

Filtros de alto caudal talleres SS, en etapa de construcción 

 

 

Autor: Bruno 
Delgado Saad 
Metalmecánica 
Talleres SS 
Jipijapa- Manabí  

 

 

 

Encuestas a 

los 

representante

s de las 

empresas 

camaroneras 
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y Gerente de Metalmecánica talleres SS. 

 

 

 

Autor: Bruno Delgado Saad 
Metalmecánica talleres ss jipijapa – 
Manabí  
Camaroneras.



 

10.   PROPUESTA 

 

TEMA 

 

Plan de acción para la aplicación de estrategias intensivas en la venta del filtro 

de alto caudal. 

INTRODUCCIÓN 

 

En la actualidad las pequeñas empresas se enfrentan a un mercado más 

competitivo y un obstáculo para alcanzar el éxito es la falta de un diseño de 

estrategias que le permitan obtener beneficios y establecerse en el mercado. El 

uso de filtros de alto caudal en las empresas de la zona litoral o costa es de 

suma importancia ya que es una herramienta que permite no solo la 

purificación del combustible, sino también aumentar el tiempo de vida útil de las 

maquinarias.  

 

La empresa Talleres ss, ofrece dentro de la gama de productos que elaboran y 

comercializan estos filtros en lo que durante años se ha trabajado mejorando la 

producción de los mismos para lograr aceptación en el mercado exigente como 

son las camaroneras del litoral ecuatoriano, sin obviar que el filtro no ha sido 

comercializado a gran nivel debido a la falta conocimiento de estrategias para 

la venta de este. 

 

Se busca establecer un plan de acción de estrategias intensivas en la venta del 

filtro de alto caudal, de Metalmecánica Talleres SS basado en los resultados 

obtenidos de acuerdo al diagnóstico estratégico que se le realizo a la empresa, 

donde además se determinaron factores críticos de éxito y se dio uso e 

interpretación a los datos de la matriz de posicionamiento estratégico. 

La administración estratégica a través de un plan de acción propiciara a la 

empresa varios objetivos con los que se espera aportar para el crecimiento y 

posicionamiento de la Metalmecánica Talleres SS. 



 

 

JUSTIFICACIÓN 

 

Metalmecánica Talleres SS, de la provincia de Manabí, se dedica a la 

construcción, producción y comercialización de productos metálicos, aportando 

con soluciones industriales para el fortalecimiento de este sector, la propuesta 

se basa principalmente en el crecimiento de esta empresa y posicionarse como 

una de las más grandes a nivel nacional. 

La mayoría de las empresas dedicadas a la elaboración de productos de acero 

y otros tipos de metales no realizan la comercialización de los mismos ya que 

no se dispone del factor económico para producir y financiar los gastos que 

conlleva la elaboración de estos, la producción es mínima, las ventas se 

realizan de manera directa y tradicional, como medio de comercialización. 

El mercado y las empresas que requieran productos de la empresa Talleres SS 

ya están establecidos, el problema radica es en la falta de la metalmecánica en 

llegar a estos, en darse a conocer con el producto que ofrecen, por lo cual se 

ve la necesidad de implementar un plan de acción para la aplicación de 

estrategias intensivas en la venta del filtro de alto caudal. 

 

  



 

OBJETIVOS 

 

Objetivo general 

 

Diseñar un plan de acción para la comercialización y venta del filtro de alto 

caudal talleres SS. 

 

Objetivos específicos 
 

• Reestructurar la misión y visión de la empresa comercializadora del filtro 

de alto caudal Talleres SS. 

• Analizar la situación actual del mercado. 

• Diseñar estrategias para ejecución del plan de acción. 

 

  



 

Ubicación sectorial y física 

 

La empresa Metalmecánica talleres ss, está ubicada en el cantón Jipijapa – 

Manabí en la avenida Alejo Lascano cuenta con una edificación de 16x100 Mts 

donde elabora y distribuye sus productos. 

• País: Ecuador. 

• Región: Costa (Litoral ecuatoriano). 

• Provincias: Esmeraldas, Manabí, Santa Elena, Guayas, El Oro. 

• Mapa del cantón Jipijapa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Mapa de ubicación de Talleres SS 

  



 

Alcance de la propuesta 

 

Este trabajo está enfocado a buscar estrategias tales como; el análisis de la 

situación del mercado, como también establecer estrategias para la ejecución y 

venta del filtro de alto caudal Talleres SS. 

 

Diseño de la propuesta 

 

Se buscará brindar a la empresa una misión y visión, luego se analizará la 

situación del mercado, determinando como fortalecer a la Metalmecánica 

Talleres SS mediante el Diseño estrategias para la ejecución de un plan de 

acción con el objetivo de posicionar a la empresa y el filtro de combustible de 

alto caudal para posicionarla en el mercado. 

 

  



 

Desarrollo de la propuesta (plan de acción) 

 

Misión y visión de Metalmecánica Talleres ss 

 

Metalmecánica talleres SS es una empresa nacional con 15 años de 

trayectoria, fundada el 13 de mayo del 2003 en la ciudad de Jipijapa, bajo la 

dirección de su gerente el Señor Jorge Abdón Saad Sornoza y la Ing. Vanessa 

Cevallos Delgado propietaria. Desde entonces la empresa ha ido desarrollando 

y ganando terreno en el ámbito comercial industrial. 

 

Misión: 

“Somos una empresa dedicada a la construcción, producción y 

comercialización de productos en acero y servicios del área metalmecánica 

industrial utilizando métodos de construcción confiable, eficiente; orientada a 

satisfacer a clientes del sector industrial camaronero con productos de calidad.” 

 

Visión: 

“Ser una empresa elite, consolidada y líder en el abastecimiento de productos 

de acero y servicios al sector industrial camaronero del litoral ecuatoriano con 

personal motivado en el constante crecimiento.” 

 

Importancia de metalmecánica talleres SS. 

 

Metalmecánica Talleres SS, para los ecuatorianos tiene relevante importancia 

en los órdenes económico y social: 

En lo económico la empresa ecuatoriana metalmecánica talleres SS, se ostenta 

en los siguientes aspectos:  

a) aporte al Estado a través del pago de impuestos;  

b) generación de ingresos para las familias; y  

c) fuente de ingresos para los otros actores de la cadena productiva como: 

transportistas, comerciantes, exportadores, obreros de las industrias, entre 

otros. 



 

 

En lo social, se relaciona con:  

a) fuente de trabajo para decenas de familias adicionales vinculadas a las 

actividades de agroindustria artesanal, industria, transporte y  

b) organización de un importante segmento que forman un amplio tejido social 

y participan activamente en la vida del país. 

 

Metalmecánica Talleres SS, actualmente incursionando en el mercado con la 

fabricación de un filtro de combustible para uso industrial, antes que nada, se 

realizará un detalle de cuál es la función de este. 

 

¿Cómo funciona el filtro de la empresa Metalmecánica talleres SS? 
 

El filtro de combustible fabricado por la metalmecánica talleres SS, es un 

accesorio que sirve para eliminar las impurezas que ocasionan daños a las 

maquinarias y transportes en sus funcionamientos.  

 

Para corregir estos inconvenientes, la empresa metalmecánica talleres SS, 

ofrece el filtro como mecanismo que se lo utiliza siguiendo un protocolo de 

seguridad de la siguiente manera:  

 

➢ El camión cisterna lleno de combustible llega a las instalaciones donde 

se encuentra el tanque reservorio que hay de diferentes capacidades de 

almacenamiento (5.000, 10.000, 20.000) galones. 

➢ Antes de empezar la descarga tanto del camión cisterna al reservorio de 

almacenamiento de combustible, ambos deben estar conectados al filtro 

de alto caudal. 

➢ El filtro vuelve a cumplir su función de purificación al momento que el 

combustible será utilizado en las diferentes maquinarias. 

  



 

Situación Actual del mercado. 

 

La situación actual del sector camaronero tiene altas expectativas de 

crecimiento actualmente, luego de 18 años de estar impedidos por una barrera 

fitosanitaria con la aparición de la mancha blanca en 1999 y fue desde hace un 

año atrás cuando se planteó la probabilidad de la reapertura, lo que conllevó a 

varias reuniones entre el Presidente Ejecutivo de la (CNA) con funcionarios del 

Ministerio de Agricultura, Ganadería y Abastecimiento (MAPA) y con algunos 

representantes de la Asociación Brasilera de Importadores de Pescado 

(ABRAPES) quienes mostraron su interés en el producto ecuatoriano. Es un 

sector de suma importancia ya que según datos de la cámara nacional de 

acuacultura el 62% de las exportaciones del camarón han aumentado 

considerablemente hacia países del continente asiático, lo que represento al 

país un ingreso de dos mil ochocientos millones de dólares en la venta de 

cuatrocientas veinte y seis mil toneladas. 

 

Fuente: Cámara Nacional De Acuacultura (CNA) 

Además, existe una tendencia de parte de los consumidores en los productos 

ecuatorianos, esto debido que adquirir productos importados significan más 

gastos. Una empresa que comercialice y distribuya este filtro de combustible al 

menos en el litoral ecuatoriano obtendrá gran rentabilidad ya que no hay 



 

muchas empresas que lo produzcan y menos con un precio accesible. Además, 

al abastecer de este producto a las camaroneras del sector del litoral 

ecuatoriano, se estaría contribuyendo a fortalecer aún más el sector 

camaronero. 

Entre otro de los aspectos que resaltan es la ubicación de más del 50% de las 

camaroneras del ecuador se encuentran en el litoral ecuatoriano, donde 

encontramos a las empresas que más impacto tienen como lo son: 

• Industria Pesquera Santa Priscila 

• Promarisco 

• Empagram 

• Cofimar 

La situación es aún más favorable para Metalmecánica talleres SS porque el 

canal de distribución del filtro sería más corto, solo hay que identificar la mejor 

estrategia para ejecutar el plan de acción. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Estrategias para la ejecución de un plan de acción 

 

De acuerdo al resultado del estudio de la matriz de posicionamiento 

estratégico, que permitió establecer el cuadrante estratégico en el que se 

encuentra Metalmecánica Talleres SS, realizado el análisis estratégico, se 

determinó que recayó sobre el cuadrante MAXI-MAXI, el cual permite generar 

líneas estratégicas ofensivas como la de desarrollo de mercado sobre la que 

estarán basadas los objetivos, aprovechando al máximo las oportunidades de 

Metalmecánica Talleres SS de vender el filtro de combustible de alto caudal. 

 

Formulación de objetivos estratégicos 

 

Objetivo 1.- Atraer nuevos clientes del sector industrial camaronero para la 

venta del filtro de combustible de alto caudal. 

Objetivo 2.- Incrementar la participación en el mercado en un 25% durante el 

ejercicio fiscal del año 2019. 

Objetivo 3.- Distribuir el filtro en las industrias camaroneras del litoral 

ecuatoriano en un lapso no superior a seis meses. 

Objetivo 4.- Mejorar la eficiencia en la recuperación de cartera. 
 

Objetivo 5.- Emplear el uso de herramientas tecnológicas para la recepción de 

pedidos. 

 

  



 

Formulación de estrategias para el desarrollo los objetivos. 

Objetivo 1.- Atraer nuevos clientes del sector industrial camaronero para 

la venta del filtro de combustible de alto caudal. 

 

No. Estrategia Táctica Responsable Tiempo Indicador 

1 

Ofrecer 
servicios 
adicionales a la 
venta del filtro. 

Garantía del 
filtro si 
adquieren el 
servicio de 
instalación y 
mantenimiento. 

Dirección 
comercial. 

Permanente. 

Clientes 
Satisfechos. 
 
Nuevos 
clientes. 

2 

Contratar 
personal 
especializado 
en atención al 
cliente. 

Establecer 
comisiones por 
la venta del 
filtro     como 
incentivo a los 
vendedores. 

Dirección de 
recursos 
humanos. 

2 meses. 
Numero de 
vendedores 
contratados. 

3 

Negociar 
Facilidades de 
pago con los 
clientes 

Esta estrategia 
permitirá que 
el cliente se 
sienta 
satisfecho con 
la empresa por 
las facilidades 
que se les 
brinda 

Dirección 
comercial. 

Permanente. 
Clientes 
satisfechos 

4 
 
 

Disponibilidad 
de productos 

Brinda 
confianza en el 
cliente ya que 
no tendrá que 
esperar por el 
filtro, con esto 
también se 
logra una 
buena 
recomendación 
con otros 
posibles 
prospectos. 

Administración Permanente. 
Clientes 
satisfechos. 

5 

Visitar 
constantemente 
empresas 
nuevas y 

Escuchar los 
requerimientos 
y brindar las 
mejores 

Gerencia. 
 
Administración. 
 

Permanente. 

Clientes 
Satisfechos. 
 
Nuevos 



 

clientes. soluciones 
posibles y 
vean en la 
empresa un 
aliado para 
resolver sus 
problemas. 

clientes. 

6 
 
 

Campañas 
publicitarias 
constantes. 

Utilizar todos 
los medios de 
comunicación, 
incluyendo 
redes sociales 
y la adquisición 
de una página 
web sobre la 
empresa y sus 
productos. 

Administración. Permanente 

Nuevos 
clientes. 
 
Reconocimiento 
a nivel 
nacional. 

 

 

  



 

Objetivo 2.- Incrementar la participación en el mercado en un 25% durante 

el ejercicio fiscal del año 2019. 

 

No. Estrategia Táctica Responsable Tiempo Indicador 

1 
Contratación de 
fuerza de 
ventas. 

Establecer 
comisiones por 
la venta del 
filtro     como 
incentivo a los 
vendedores. 

Dirección de 
recursos 
humanos. 

2 meses. 
Numero de 
vendedores 
contratados. 

2 
 
 

Disponibilidad 
de productos. 

Brinda 
confianza en el 
cliente ya que 
no tendrá que 
esperar por el 
filtro, con esto 
también se 
logra una 
buena 
recomendación 
con otros 
posibles 
prospectos. 

Administración Permanente. 
Clientes 
satisfechos. 

3 

Visitar 
constantemente 
empresas 
nuevas y 
clientes. 

Escuchar los 
requerimientos 
y brindar las 
mejores 
soluciones 
posibles y 
vean en la 
empresa un 
aliado para 
resolver sus 
problemas. 

Gerencia. 
Administración. 
 

Permanente. 

Clientes 
Satisfechos. 
 
Nuevos 
clientes. 

4 
 
 

Campañas 
publicitarias 
constantes. 

Utilizar todos 
los medios de 
comunicación, 
incluyendo 
redes sociales 
y la adquisición 
de una página 
web sobre la 
empresa y sus 
productos. 

Administración. Permanente 

Nuevos 
clientes. 
 
Reconocimiento 
a nivel 
nacional. 

 



 

Objetivo 3.- Distribuir el filtro en las industrias camaroneras del litoral 

ecuatoriano en un lapso no superior a seis meses. 

 

No. Estrategia Táctica Responsable Tiempo Indicador 

1 

Adquirir 
vehículos para 
la distribución 
del filtro. 

Buscar 
alternativas de 
financiamiento 
para la 
adquisición de 
vehículos. 

La Empresa. 2 meses. 
Al menos 2 
vehículos. 

2 
 
 

Estudiar 
empresas que 
son afectadas 
por el 
combustible de 
mala calidad y 
los reservorios 
en mal estado. 

Mediante el 
estudio, habrá 
mejor 
capacidad 
para elegir los 
mejores 
prospectos. 

Administración. Permanente. 
Clientes 
satisfechos. 

3 

Seleccionar 
empresas que 
no tendrán 
problemas 
financieros para 
adquirir el 
producto. 

Elegir las 
empresas 
mejor 
posicionadas 
en el mercado. 

Gerencia. 
Administración. 
 

Permanente. 
Nuevos 
clientes. 

4 
 
 

Campañas 
publicitarias 
constantes. 

Utilizar todos 
los medios de 
comunicación, 
incluyendo 
redes sociales 
y la adquisición 
de una página 
web sobre la 
empresa y sus 
productos. 

Administración. Permanente. 

Nuevos 
clientes. 
 
Reconocimiento 
a nivel 
nacional. 

 

 

 

  



 

Objetivo 4.- Mejorar la eficiencia en la recuperación de cartera   

 

No. Estrategia Táctica Responsable Tiempo Indicador 

 
 
 
1 

Definir los 
plazos 
máximos de 
pago. 

Mediante 
contrato 
establecer 
cobro de 
interés en caso 
de pasar los 
días máximos 
de pago. 

La Empresa 1 año. 
Valor de cartera 
recuperado. 

 
 
 
 
 
 
2 
 
 

Establecer 
políticas de 
cobranza 
eficientes. 

Realizar 
informes para 
el control de la 
cuenta de 
cartera. 

Administración Permanente. 
Valor de cartera 
recuperado. 

 
 
 
 
 
 
3 

Contratar 
personal 
especializado 
en cobros. 

Pagarles por 
cada cuenta 
cobrada y no 
por sueldo fijo. 

Administración. 
 

Permanente. 
Valor de cartera 
recuperado. 

 
 
 
 
4 
 
 

Reestructurar 
deudas con 
clientes. 

Ser flexible con 
el deudor para 
que proponga 
formas de 
pago. 

Administración. 1 año. 
Valor de cartera 
recuperado. 

 

 



 

Objetivo 5.- emplear el uso de herramientas tecnológicas para la 

recepción de pedidos 

 

No. Estrategia Táctica Responsable Tiempo Indicador 

 
 
 
1 

Creación de 
una página 
web. 

Ofrecer 
descuentos 
especiales por 
la compra por 
aquel medio. 

La Empresa 2 meses. 

Nuevos 
clientes. 
 
Reconocimiento 
a nivel 
nacional. 

 
 
 
 
 
 
2 
 
 

Difusión del 
producto 
mediante 
Redes 
Sociales. 

Creación de 
Facebook, 
Instagram 
Pagando por la 
compra de 
actividad 
publicitaria. 

Administración Permanente. 

Nuevos 
clientes. 
 
Reconocimiento 
a nivel 
nacional. 

 
 
 
 
 
 
3 

Difusión del 
producto 
mediante Email 
marketing. 

Comprar un 
buen dominio 
para hacer 
conocer a la 
empresa más 
rápidamente. 

Administración. 
 

Permanente. 

Nuevos 
clientes. 
 
Reconocimiento 
a nivel 
nacional. 

 
 
 
 
4 
 
 

Contratar 
Expertos en 
herramientas 
de marketing 
digital. 

Difundir por 
todos los 
medios de 
comunicación 
el producto y 
los beneficios. 

Administración. 2 meses. 
Reconocimiento 
a nivel nacional 

  



 

PRESUPUESTO 
 

PRESUPUESTO 

CONCEPTO UNIDAD CANTIDAD VALOR U. 
VALOR 

TOTAL 

Resma de papel  Unidad 500 5,00 5,00 

Impresiones  Unidad 500 0,05 25,00 

Laptop Unidad 1 600,00 600,00 

Horas de internet Unidad 60 0,80 48,00 

Movilización  Unidad 5 30,00 150,00 

Alimentación  Unidad 15 5,00 45,00 

Imprevistos    87.30 

 TOTAL    960.30 

 

El presupuesto estimado para la ejecución de la Investigación es de $ 960.30 

dólares, en función que los principales gastos serán: Compra de una Laptop, 

horas en internet, movilización, hospedaje, alimentación.  

  



 

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
 

 

 

 

 

 

Tema:  

Plan de acción para la aplicación de estrategias intensivas en la venta del filtro de 

alto caudal. 

 

ACTIVIDADES 
MESES 

1 2 3 4 

Establecer la misión y visión de la 

empresa comercializadora del filtro 

de alto caudal talleres ss. 

 

 

 

 

  

Analizar la situación actual del 

mercado. 

 

    

Diseñar las estrategias para 

ejecución del plan de acción. 

 

    


