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RESUMEN

La investigacion tiene su génesis en el estudio de los problemas y desafios 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 investigacion se enfoca en
identificar los factores de éxito y oportunidad en la venta del filtro de alto
caudal, que posee metalmecanica Talleres SS, ubicada en el cantén Jipijapa
para comercializar su producto en camaroneras del litoral ecuatoriano. La
metodologia utilizada fue de tipo documental y descriptiva, apoyada en los
meétodos de estudio de caso, inductivo, deductivo y estadistico. Se utilizé la
técnica de la entrevista, la misma que fue aplicada al gerente de Talleres SS 'y
se encuestd a ochenta y cinco administradores de camaroneras llegando a
establecer los atributos y el nivel de aceptacion del producto, ademas, con el
analisis FODA, se determinaron siete factores criticos 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 accion para la aplicacion de

estrategias intensivas.

Palabras claves: Filtro de combustible, comercializacion, 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. INTRODUCCION

La industria metalmecanica es uno de los principales componentes del sector
manufacturero en Ecuador, aportando al desarrollo econémico del pais 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 Estadisticas y Censos - INEC, las actividades relacionadas al
sector de la industria han tenido un ligero crecimiento que ha beneficiado a la
economia nacional- con una tasa promedio anual de 3.18% en el 2018-, lo que
ha provocado una mayor comercializacién de productos derivados y generando
la creacion de nuevas infraestructuras en distintas partes del pais, por ello; las
empresas ven un mercado potencial en la provincia de Manabi y que los
clientes busquen, con mayor detenimiento, la mejor oferta de productos, en

calidad y costos accesibles.

Las empresas que estan 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 estan llenas de impurezas y residuos, por lo que,
requieren de soluciones rapidas y eficaces en la obtencion de efectos
productivos, necesitando de filtros de combustible, mismos que no se pueden
encontrar, con facilidad, en el mercado nacional debido a su poca produccién y

alto costo.

Para esto, Metalmecanica Talleres SS, ubicada en el cantén Jipijapa - Manabi,
siendo parte del sector secundario o de transformacion - que representa el 10%
del total del PIB manufacturero no petrolero - y dedicada a la produccion y
comercializacion 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 desafios para las empresas
ecuatorianas en crecimiento y de metalmecanica Talleres SS es el uso limitado

y escaso conocimiento sobre estrategias de venta para comercializar los



productos, incluyendo un diagnéstico 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 demés son apenas colinas.” (Ries, 2017)

Uno de los errores en los que incurren las Pymes e incluso de empresas
maduras que llevan afios operando en el mercado y que se ven enfrentadas a
problemas derivados de una mala gestion o que atraviesan por crisis
economica, 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 mas llama la atencion, por desconocimiento.
(MGLOBAL, 2015)

En base a este ambiente se procede a analizar factores de éxito y oportunidad
para posicionar el filtro elaborado por metalmecanica Talleres SS en el
mercado, especificamente camaroneras del litoral ecuatoriano, sector afectado
por el diésel de tipo Il y la gasolina de mala calidad, problema muy comun en
paises 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 investigacion busca
determinar cuales 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 estd direccionado y los beneficios que este
generaria a la empresa como su crecimiento, posicionamiento, generacion de

nuevas fuentes de ingresos, y la generacion de empleo.

Para el desarrollo de la investigacion se aplico la metodologia de tipo
documental y descriptiva, apoyada en los métodos de estudio de caso,

inductivo, deductivo y estadistico.

Como resultado final constan la entrevista realizada al administrador de la
empresa Metalmecanica talleres SS de Jipijapa — Manabi, y la tabulacion de las

encuestas efectuadas a los ochenta y cinco administradores de camaroneras



que fue el ndmero proporcionado por el tamafio de la muestra, sumado al

analisis de ambas técnicas de investigacion aplicadas.



2. OBJETIVOS

2.1 Objetivo General

e 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 Especificos

e Evaluar las ventajas y desventajas en la comercializacion del filtro
Talleres SS. y su importancia para demandantes y ofertantes.

e Establecer mediante el analisis FODA la situacion actual de la
metalmecanica Talleres SS en el mercado.

e Identificar los factores Criticos de éxito y las oportunidades de venta que
posee metalmecéanica Talleres SS.

e Presentar una propuesta enfocada en la problematica detectada.



3. MARCO TEORICO DE LA INVESTIGACION

3.1 ANTECEDENTES

La industria metalmecanica nace debido a la revolucion industrial, que fue el
nombre que adopté cuando las empresas empezaron a desarrollar nuevas
técnicas y procesos para la elaboracién de sus productos a finales del siglo
XVIII.

La importancia de la metalmecénica radica en la relacion que tiene con otras
industrias y la produccion de bienes e insumos esenciales para sectores como;
manufacturero, automotriz, agricola y minero; por esta razon, los paises mejor

desarrollados industrialmente tienen un excelente sector metalmecanico.

Lo que hace fundamental la metalmecanica son diferentes tipos de servicios

gue ofrece, entre ellos se encuentran:

— Soluciones metalmecanicas para la industria del petroleo, térmicas y

cementeras.

— Reconstruccion de maquinarias pesadas por medio de la reconstruccion de
motores, barras cromadas, reparacion de hidraulicos y rectificacion de

maquinarias en general.

— Provee de maquinarias e insumos a la mayoria de las actividades
econdmicas para su reproduccion, entre ellas, la industria manufacturera,

construccién, complejo automotriz, mineria y agricultura.

La metalmecénica es uno de los principales componentes de la industria
manufacturera en Ecuador. Est4 constituido por la industria siderurgica,
metalmecéanica basica y de transformacién, 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 mas

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

Metalmecéanica Talleres SS es una empresa de la provincia de Manabi que se

dedica a la construccion, produccién y comercializacion de bienes cuya materia



prima principal es el acero ademas de ofrecer servicios del area metalmecanica
naval e industrial con una construccion confiable, eficiente; orientada a
satisfacer a sus clientes, contando un gran equipo de profesionales y con

experiencia.

3.2 Bases tedricas

3.2.1 Industrializacién

Alfonso Del Aguila Garcia (2008) define la industrializacion como una
organizacion del proceso productivo que, de forma racional y automatizada,
implica la aplicacién de tecnologias avanzadas al proceso integral de disefio,

produccion y fabricacion bajo la perspectiva de una ldgica.

La industrializacion es considerada como simbolo de desarrollo, tanto asi que a
los paises desarrollados se los denomina paises industrializados, puesto que la
industrializacion facilita que se genere un crecimiento econémico sostenible

gue supone una mejora de las condiciones de vida y desarrollo econémico.

3.2.2 Industria

La industria es un motor de crecimiento, puesto que sus actividades implican la
transformacion de materias primas a través de los mas variados procesos
productivos. actualmente es la base de las economias de muchos paises en
desarrollo, paises que se han ido alejando de la dependencia de la exportacion
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. Economias dependientes de bienes primarios



son vulnerables a precios, la volatilidad asociada a esa dependencia

compromete la inversion 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 generacién de empleo de
calidad, lo cual se refleja en salarios promedios mas elevados en relacion a

otros sectores.

* Propicia la transformacién productiva: la industrializacién genera saltos
cualitativos en la actividad productiva mediante la incorporaciéon de
conocimiento y valor agregado. También desempefa un rol importante para el
cambio estructural que permite el transito de actividades menos productivas
hacia actividades con mayor nivel de productividad, optimizando recursos y

materias primas vinculadas a la incorporacion de tecnologia.

» 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.

* Vehiculo de Innovacion (1+D): el desarrollo industrial impulsa la innovacion,
promoviendo un circulo virtuoso que mejora constantemente los procesos
productivos, permitiendo la diversificacion de productos y la incorporacion de

mayor valor agregado.

3.2.4Tipos de industria

La industria en si pertenece al sector secundario. Y aunque ésta comprende
otras tantas actividades como la construccion y la mineria, la industria es

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

La primera clasificacion es la que se hace segun la posicién en la que se
encuentra la industria en el proceso productivo. La segunda se lleva a cabo
segun el tonelaje de las materias primas utilizadas. La tercera, segun su grado
de desarrollo. La cuarta, segun su tamafio. Y la quinta, en funcién del tipo de

producto que producen.

Tipos de industria segun su proceso productivo



e Industrias de base o basicas
e Industrias de bienes de equipo

¢ Industrias de bienes de consumo
Industrias segun el tonelaje de las materias primas utilizadas

e Industria pesada
e Industria semi-ligera

e Industria ligera
Segun su grado de desarrollo

e Industrias punta

e Industrias maduras
e Segun su tamafio
e Pequeia industria
e Mediana industria

e Gran industria
Segun el tipo de producto

e Alimenticia

e Farmacéutica
e Siderurgica

e Metallrgica

e Quimica

e Petroquimica
e Textil

e Automotriz

e Inmobiliaria

La metalmecanica abarca en si a toda la industria y la clasificacion de esta, ya
gue constituye un eslabén fundamental dentro de ella, no sélo por sus

funciones, también por su articulacion con distintos sectores.



3.2.5 Metalmecénica

La metalmecénica es el sector que comprende las maquinarias industriales y
las herramientas proveedoras a las demas industrias metélicas. De esta
manera, el metal y las aleaciones de hierro son el insumo basico para la

utilizacion de bienes en el capital productivo.

3.2.6 Metalmecéanica en el Ecuador

La industria metalmecanica es uno de los principales componentes de la
industria  manufacturera en Ecuador. Esta constituido por la industria
siderargica, metalmecanica basica y de transformacion, generando materiales,
insumos, bienes de capital, partes y servicios diversos. Este sector representa
el 10% del total del PIB manufacturero no petrolero, genera mas de 80 mil
plazas de trabajo y es una de las industrias mas interrelacionadas

sectorialmente en la economia.

En este sentido, la industria metalmecanica ha contribuido con el desarrollo y
ejecucion de los mas importantes proyectos de construccion publica y privada,
realizando inversiones que le han permitido proveer todos los productos
necesarios para la construccion 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 combustion de la entrada de cuerpos extrafos, existen
una amplia gama de equipos en varias configuraciones para diferentes
requisitos de filtracion industrial. Independientemente del tipo de liquido 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/

comprador, la malla del filtro debe soportar grandes caudales, y ser capaz de
filtrar particulas de un tamafio de hasta 0.5 micras.

3.2.8 Tipos de filtros de combustible

Los modernos sistemas de inyeccion de alto rendimiento exigen altas
demandas en la calidad y la pureza del combustible. Los filtros de combustible
aseguran que las particulas sucias y cualquier contenido de agua en el

combustible no dafien el motor.
e Filtros Sellados

Las unidades selladas forman una unidad perfecta de carcasa y elemento
filltrante. Como una solucion completa conveniente, son totalmente

reemplazadas durante su mantenimiento.

Las unidades selladas estan disponibles en los disefios standard
convencionales y en varios disefios especiales, por ejemplo, para variantes de

alta presion.
e Elementos Filtrantes

Los elementos filtrantes estan 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 mas modernos medios filtrantes, los
elementos estan optimamente adaptados al uso previsto en términos de la

separacion de particulas y agua, asi como de su vida util.
e Filtros en linea

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

moddulo 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 solucion para la
filtracion de grandes cantidades de combustibles en poco tiempo, utilizado
generalmente en las industrias que utilizan combustible a granel, mejor
conocido como filtracion 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 vehiculo.

Sobre la base del tipo y caudal del fluido, se puede seleccionar el filtro
adecuado, y también optar por sistemas de filtracibn de dos etapas para
mejores resultados. Los filtros y elementos filtrantes, estan certificados, son
confiables y son muy utilizados en distintos tipos de combustibles en

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

3.2.11 Administracién estratégica

La administracion 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 definicion, la
administracion estratégica se enfoca en integrar la administracion, el marketing,
las finanzas y la contabilidad, la produccion y las operaciones, la investigacion
y el desarrollo, y los sistemas de informacion, para lograr el éxito de una

organizacion. (David, 2013)

3.2.12 Diagnostico

El Diagndstico como un proceso analitico que permite conocer la situacion real
de la organizacién en un momento dado para descubrir problemas y areas de
oportunidad, con el fin de corregir los primeros y aprovechar las segundas.
(Martinez A. M., 1996)
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3.2.14 FODA

El FODA es una herramienta fundamental en la administracion y en el proceso
de planificacion, de hecho, con este estudio se beneficiard de un plan de
negocios, pudiendo dar fuerza a la sigla de oportunidad, logrando ademas, la
situacion real en la que se encuentra la empresa o proyecto, y poder planificar

alguna estrategia a futuro. (Riquelme Leiva, 2016)
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3.2.13 Diagnostico estratégico

Fase que forma parte de la formulacion estratégica dentro del proceso de la
Direccion Estratégica y que consiste en analizar cual es la situacion de la
empresa en un momento determinado a través de un doble analisis: andlisis del

entorno (tanto general como competitivo) y analisis interno.

Con el diagnostico estratégico, la empresa es capaz de conocer cuales son los
retos a los que se ha de enfrentar en un futuro préximo y cuales son sus

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

Con el objeto de conocer el posicionamiento estratégico de la organizacion,
existen diferentes técnicas que pueden servir de instrumentos para la obtencion
de esa informacion. Las mas comunes son el analisis D.A.F.O. (Debilidades,

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

igualmente vélidas. (Garcia & Soriano)

3.2.15 Andlisis 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 conseguird un enfoque estratégico de su

negocio.

1
* Poder de negociacion

de los clientes,

* Amenaza de productos * Rivalidad entre

sustitutivos, competidores.

Fuente: PDCA Home

3.2.16 Factores Criticos de Exito

Segun la investigacion de (Lépez, 2019) los factores criticos de éxito son un
namero limitado (generalmente entre 3 y 8) de caracteristicas, condiciones o
variables que inciden directamente sobre la eficacia, eficiencia y viabilidad de

una organizacion, 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 unica (Bluestar, 2016).
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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 afios a 500 personas exitosas, llegando a la conclusion

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

e Pasion

e Trabajo
e Enfoque
e Empuje
e Ideas

e Mejora
e Servir

e Persistir

Hay mucho escrito sobre los factores que pueden llevar un proyecto al éxito,
pero claro esta que talleres SS nunca habia 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.

Pasion

La pasion (del verbo en latin, patior, que significa sufrir o sentir) es
una emocion definida como un sentimiento muy fuerte hacia una persona,
tema, idea u objeto. Asi, la pasion es una emocion intensa que engloba
el entusiasmoo deseo por algo. El término también se aplica a menudo a
un vivo interés o admiracion 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 esta mas bien relacionado con el afecto y el apego
(FeelQuality, 2016).
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La pasion que llevd a crear la empresa se vislumbra con el sentir, con la
voluntad y las ganas de superacién del propietario, sentimientos que lo
motivaron a incursionar en la industria de la metalmecénica, 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,
sélo 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, modelandola de acuerdo a sus intereses primordiales, en directa

relacion con su desarrollo y autopromocion 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 econdmicas estan, 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 espafiol para hacer
referencia a la accion de enfocar y conducir la atencién hacia un tema, cuestion
0 problema desde unos supuestos desarrollados con anticipacion a fin de

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

Es importante destacar que el sector siderargico es de suma importancia para
el desarrollo de los proyectos de inversion hidrocarburiferos, de
telecomunicaciones, mineros, eléctricos e hidroeléctricos. ElI enfoque
empresarial de talleres SS esta en favorecer la produccion de las camaroneras
del litoral ecuatoriano para este caso especifico, sin ocultar que su cartera de

productos es significativa.

Empuje.
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El  término empuje alude alacto y el resultado de empujar.
Este verbo (empujar), por su parte, refiere a ejercer presién o fuerza —fisica o
simbdlica— 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 comercializacion y ventas
de los productos elaborados por esta empresa, es aqui 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
reflexion. Cabe la posibilidad de que tu proyecto de empresa nazca a partir de
la experiencia y los conocimientos adquiridos. Puede ser la adaptacion o
mejora de un producto 0 negocio ya existente. En cualquier caso, las ideas por

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

Una idea innovadora es un negocio rentable y ese es un gran desafio para
guien comienza una empresa. El problema es que no siempre resulta tan facil
desarrollar un concepto diferente, que innove y llame la atencién del mercado o
gue reinvente lo que ya existe. La tarea de Talleres SS. ha sido elaborar filtros
gue se importaban a altos costos, ahora su reto fue fabricarlos y
comercializarlos a precios mas bajos, lo que le ha permitido hacer presencia en

el mercado especificamente de las camaroneras.

Mejora.

Una mejora se opera siempre frente a una situacion previa peor, frente a la cual
se observan condiciones mas 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 fisico,
psiquico, intelectual, econémico, social o moral) o hechos naturales o sociales.

Es un concepto positivo (Iturralde, 2018).
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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 mas. Actualmente
existe una necesidad de mejorar continuamente por las exigencias cada vez
mas creciente de los mercados, junto a ello han desarrollado técnicas y teorias
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 visioén futura 'y

disposicién verdadera hacia la mejora (Vega, 2009).

Servir.

El verbo servir hace referencia a una serie de acciones con multiples sentidos,
todos ellos asociados a lo mismo: el acto de prestar servicio. Asi, la palabra se
utiliza en primera instancia para explicar la funciébn 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 inatil o no cumple la funcidon que se esperaba, se suele decir
con resignacion, gue no sirve para nada. Asimismo, un soldado sirve a la patria

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

Cuando se habla de servir, se expresa necesariamente de alguien que recibe
asistencia. Se menciona que servicio y los demas es un binomio inseparable,
ademas, 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 mas

especificos.

Persistencia.

Persistencia, proviene del verbo persistir. No se debe confundir insistencia
con persistencia pues ésta Ultima se refiere mas 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
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meta propuesta. Muchos reconocen valores (como la gestion del tiempo, la
capacidad de planificacion, el desarrollo de estrategias, la inteligencia
intrapersonal, los conocimientos técnicos y profesionales, etc.), pero pocos son
tan relevantes como la persistencia (conceptodefinicion, 2014)

Una caracteristica de todo emprendedor es la persistencia, mantener el
impulso y la entrega hasta alcanzar los objetivos y ver las metas cumplidas.
Como recomendacién que se puede recibir de un emprendedor y empresarios
gue 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 analisis para evaluar la
competitividad de un mercado o sector. A partir de ahi, podremos diagnosticar
nuestra situacion competitiva actual, y posteriormente podremos definir una
estrategia eficaz para una empresa que quiera competir con éxito en dicho
mercado. (Gonzalez 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
construccion 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 mas revendedoras de estos, las mas 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, ademas cumple con las normativas

de cogido ASME de fabricacion.
La Llave, ubicada en Guayaquil, Quito y Cuenca de Ecuador, ademas de

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

nombre VIKINGS disefiado para gasolina, diésel y biocombustibles, estos filtros
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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 Perq, lider en el mercado
peruano en los sectores automotriz, industrial, refinerias, aeropuertos, petroleo,

gas licuado, gas propano, gas natural, mineria, pesqueria y construccion.

Como se ha descrito existe competencia, un andlisis de ésta es conveniente,
pero para relacionar los factores claves de éxito se debe mirar hacia dentro del
negocio, saber cuales son los procesos o caracteristicas que distinguen su
producto o servicio y cuéles son los que debe dominar a plenitud para crear la
ventaja competitiva. Esta identificacion suele ser facil en la mayoria 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 Comercializacion

Comercializacion 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 gestion 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 comercializacion:

e Estratégico: Analiza las necesidades de los individuos y las
organizaciones. Otra funcidbn que realiza es el seguimiento de la
evolucion del mercado e identifica los diferentes productos-mercado y
segmentos actuales o potenciales. La funcién del marketing estratégico

es, orientar a la empresa hacia las oportunidades econémicas 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 mision de la empresa. -

e Operativo o tactico: Esta centrado en la realizacién de un objetivo de
cifras de ventas. Con determinados presupuestos de marketing
autorizados debe realizar objetivos de cuota de mercado a alcanzar. El
area comercial tiene 6 funciones fundamentales: investigacién de
mercados, desarrollo de productos, fijacion de precios, comunicacion,
promocion, venta y distribucibn de productos y servicios
Comercializacion Hotelera Durante los ultimos afios se han desarrollado
multitud de sistemas de comercializacion y venta a través de Internet,
bajo la denominacion de sistemas de comercio y negocio electronicos.
Este articulo describe un sistema que permite realizar la
comercializacion 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 relacion
comercial a través de un entorno Web o de telefonia celular. Los
gestores de los establecimientos hoteleros pueden publicitar informacion
sobre su establecimiento y establecer las condiciones para la aceptacion
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 busquedas del establecimiento
gue mejor satisfaga sus necesidades, realizar reservas y acceder a la
informacion que se haya dispuesto sobre su establecimiento relativa a

ofertas, bonos, temporadas, etc.

3.2.20 Marketing y sus objetivos

Segun Kotler (2007), considerado el padre de marketing moderno, indica que
para poder vender un producto se debe tener bien establecido el mercado al

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

Posicionamiento y Diferenciacion”

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:

e Enfoque en la produccion: para consumidores que estan disponibles y
prefieren productos altamente costeables.

e Enfoque en los Productos: para consumidores que prefieren productos
gue ofrecen calidad, caracteristicas y la mejor innovacion, esta
estrategia se enfoca en estar continuamente mejorando los productos.

e Enfoque en ventas: Afirma que los consumidores no compraran un
producto de la empresa a menos que esta realice un esfuerzo de
promocién y ventas a gran escala

e Enfoque en el Marketing: Establece que el logro de las metas
organizacionales depende de conocer las necesidades y deseos del
mercado meta, asi como de proporcionar las satisfacciones deseadas
mejor que los competidores.

e Enfoque en el marketing social: sefiala que la estrategia de marketing
deberia 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 especifico, ahora se analizard 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 relacién
con otros de la competencia. Uno de los aspectos mas importantes es el

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

complicado o confuso. (Barrén, 2000)

Pero la posicion 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 relacion con otros productos de la

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

3.2.22 (,CAmo posicionar un producto en la mente del consumidor?

Para poder lograr algo, en la sociedad de hoy en dia, es preciso ser realista, de
esta manera, el enfoque fundamental del posicionamiento, no es partir de algo
diferente, sino manipular lo que ya esta en la mente; reordenar las conexiones
existentes. Las estrategias pasadas ya no funcionan en el mercado actual, hay

demasiados productos, compafias y “ruidos”. (Fernande, 2001)

Segun 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 si solo.

3.2.23 ¢ Como 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 econdmicas deficientes, de un
cambio desfavorable en las preferencias de los consumidores, de una oferta
competitiva superior o de una politica de precios equivocada? ¢Como deberia
revisar su estrategia y sus ofertas la compafia?

Algunos lo llaman clientes, otros consumidores, pero es quien esta 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 comunicacidén no parecen funcionar.
Esto es porque aun 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, podriamos decir que es una cuestion
bastante légica; sin embargo, en la practica se suele dejar de lado el rol
consumidor, ya que la empresa se enfoca mas en las necesidades del negocio.
No hay que olvidar que el consumidor lo es todo. En la comprension 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 caracteristicas, por lo tanto, tiene que haber una propuesta de por
gué deben comprar los filtros a Talleres SS., valerse de diferentes estrategias

como las que veremos a continuacion.

3.2.24 Estrategias para vender un producto

La parte sencilla de vender es pensar que alguien necesita tu producto o
servicio y que esta dispuesto a comprarlo. En caso contrario, no existiras, pues
empresa que no vende, se extingue (Hernandez, 2015).

Hernandez en su articulo llamado 7 estrategias para vender mas, nos explica
que:

e Hay que ser efectivos, conocer a la persona con la que queremos
negociar, estudiarla. Si te preparas, la gente lo notard y aumentaras tus
probabilidades de éxito.

e Conocer mas a fondo tus prospectos, debes ser proactivo y definir las
caracteristicas de los candidatos a convertirse en tus clientes, esto se
llama perfilar. El tema es encontrar toda esta informacién antes de hacer

contacto. Aqui vale la pena aclarar que lo que ofreces no es para todos.
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e Poner atencion en los detalles, no solo te enfoques en la necesidad,
también hay que conocer las expectativas. Para ello, una vez méas 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.

e 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, aclaralo o da opciones para
alcanzar el objetivo.

e 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 area comercial.

e Cobrar es parte de vender, no hay nada peor que un cliente que no
pueda pagar, esto es parte del perfil, asi que tienes que confirmarlo
desde un principio. Ahora que, si quieres vender por vender, seguro
enfrentaras problemas para cobrar mas tarde.

e Se vale diversificar, un solo comprador no puede representar mas del
20 % total de tus ventas. De ser asi, te enfrentaras a una gran presion

para vender y es ahi 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 combinacion de
la mercadotecnia como nos explica quien consideré6 4 elementos
fundamentales para el desarrollo de estrategias de marketing, como lo son las
4 p (producto, precio, plaza y promocion o marketing mix simplemente.
(McCarthy, 1960)

3.2.25 Oportunidades de venta que brinda el mercado

Como todo buen emprendedor la busqueda de oportunidades de mercado es
algo que seguramente te trae de cabeza. Es complicado empezar desde cero y
crear una nueva linea de negocio, pero mas todavia si lo haces en un mercado

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

competitiva dandote a conocer en internet, pero antes de nada deberas 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 mejéralo: hay aspectos de los mercados que no
son perfectos, aunque a priori asi lo parezcan. Estudia bien el sector y
analiza qué cosas puedes cambiar y en qué puedes mejorar los
servicios ofrecidos. Seguramente, estards 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 si 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 publico.
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 geograficos, demogréaficos o de otro tipo. Identificar estas
posibilidades te dara una ventaja afiadida con respecto a tu competencia

(ObservatorioeCommerc, 2018).

Usa bien las nuevas tecnologias: si tienes presencia online, pero no te
has aventurado a crear una buena estrategia de marketing, aprovecha
para ver cOmo actla la competencia y créate un plan de social media
gue potencie tu mercado. Eso si, analiza siempre el publico 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 geogréfica concreta, adentrarte
en las redes sociales puede ayudarte a expandir tu campo de accién si
asi lo deseas. (ObservatorioeCommerc, 2018).

3.3 Marco Legal

La Constitucion Nacional es la carta magna a la cual deben regirse todas las
personas naturales y juridicas, tanto del sector publico como del privado. En
ese sentido es importante tomar en cuenta aquellos elementos de la
constitucion que hacen referencia directa a la transformacion 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

Constitucidon misma.

Entre los principales articulos de interés para la instituciéon se

encuentran:

En el titulo VI del capitulo primero de principios generales, el Art. 276.- El
régimen de desarrollo tendra los siguientes obijetivos: (...) 2. Construir un
sistema econdémico, justo, democrético, productivo, solidario y sostenible
basado en la distribucion igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los
medios de produccién y en la generaciéon 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, econdémicas y de

gestion, y que coadyuve a la unidad del Estado.

Art. 277.-Para la consecucion del buen vivir, serdn deberes generales del
Estado: (...) 6. Promover e impulsar la ciencia, la tecnologia, las artes, los
saberes ancestrales y en general las actividades de la iniciativa creativa

comunitaria, asociativa, cooperativa y privada.

Art. 278.- Para la consecucién 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 economico es social y solidario; reconoce al ser humano
como sujeto y fin; propende a una relacion dinamica y equilibrada entre
sociedad, Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo
garantizar la produccion y reproduccion de las condiciones materiales e
inmateriales que posibiliten el buen vivir. El sistema econémico se integrara por
las formas de organizacion econdmica publica, privada, mixta, popular y
solidaria, y las demas que la Constitucion determine. La economia popular y
solidaria se regulara de acuerdo con la ley e incluirda a los sectores

cooperativistas, asociativos y comunitarios.

Art. 284.- La politica econdmica tendra los siguientes objetivos: (...) 2.
Incentivar la produccidn nacional, la productividad y competitividad sistémicas,
la acumulacion del conocimiento cientifico y tecnoldgico, la insercion
estratégica en la economia mundial y las actividades productivas
complementarias en la integracion regional. (...)8. Propiciar el intercambio justo
y complementario de bienes y servicios en mercados transparentes y

eficientes.
En la seccion Séptima de la politica comercial el Art. 304. Manifiesta que: La

politica comercial tendra los siguientes obijetivos: 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 insercidn estratégica del pais en la economia
mundial. 3. Fortalecer el aparato productivo y la produccién nacionales. 4.
Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, y se
reduzcan las desigualdades internas. 5. Impulsar el desarrollo de las
economias de escala y del comercio justo. 6. Evitar las practicas monopdlicas y
oligopdlicas, 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 economia, dinamizar la productividad, garantizar la soberania
nacional en la produccion y el consumo internos, y salir de la dependencia
primario-exportadora. Se impulsa un proceso de ordenamiento de la Politica
Pulblica a través de la planificacion Nacional o que orienta el quehacer de las

instituciones publicas (Planificacion.gob.ec, 2017 )

3.3.2 Agenda para la Transformacion Productiva

La agenda para la transformacion 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 patron de
especializacion a bienes y servicios de alto valor agregado con altos niveles de
innovacion y conocimiento; Mejorar la productividad, calidad y seguridad de la
produccion, a través de una potencializar el acceso a tecnologia, innovacion,

capacitacion y asistencia técnica (Planificacién.gob.ec, 2017 ).

3.3.3 Estrategias de la Agenda de la transformacion productiva

a) Estrategia de desarrollo industrial y de promocion de las exportaciones.
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b) Estrategia de fomento del emprendimiento y de democratizacion de la
transformacion productiva.

c) Estrategia de fomento de la innovacién 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 METODOS

4.1 Materiales

Los materiales utilizados para el desarrollo de la siguiente investigacion fueron:
e Libros
o Estadisticas
e Base de datos de Metalmecénica Talleres ss.
e Sitios Web

4.2 Tipo de investigacion

Para el presente trabajo se utilizd el tipo de investigacion Documental y
Descriptiva, ya que se citd e investigo informacion ya antes publicada sobre el

objeto de estudio.

Este trabajo de investigacion por su disefio ha sido no experimental, ya que no
se intentard maniobrar deliberadamente ninguna variable, se observara la
realidad y la situacién 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 informacion 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
caracter bibliografico dado que la elaboracion de conclusiones se basa en gran
parte en las referencias tedricas consultadas durante el transcurso de la

investigacion.

4.3 Métodos para larecoleccion de informacion

e Estudio de caso

e Meétodo Deductivo

e Meétodo Inductivo
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e Método Estadistico

4.3.1 Método de Estudio de Caso

se utilizé este método particularmente para conocer la realidad de la empresa y
su posicién frente a otras, ademas de identificar cudles son los factores que

inciden en la competitividad o estancamiento de la misma.

4.3.2 Método Deductivo

La aplicacion de este método permite analizar la realidad de demanda del filtro
en otras sociedades mundiales, asi como la necesidad de implementar el uso
del filtro de combustible de alto caudal a nivel nacional, ya que, con esto se
estaria logrando una reduccion de las impurezas lo que permitiria reduccion de

costos y tiempo en el mantenimiento de los motores.

4.3.3 Método Inductivo

Este método se lleva a aplicar mediante la realizacion de la encuesta que
permitira evaluar resultados, que seran tabulados y graficados con el fin de
analizar la informacion recabada en las empresas que son parte de la
poblacién de estudio, La entrevista a el gerente de la metalmecanica para
conocer mas a fondo la empresa y sus objetivos, ademas para determinar
factores que utilizaron en la realizacion de la matriz FODA que fue asociado al

marco teorico planteado en este trabajo de investigacion.

4.3.4 Método Estadistico

Se empleé de modo racional y eficiente el Método Estadistico, fue necesario
recorrer unos pasos fundamentales que conformaron un algoritmo o proceso

|6gico cuantitativo. Los principales fueron los siguientes:

e Un planteamiento y definicidn cuidadosa de la investigacion realizada.
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e El proceso de recoleccion de la informacion, reduccién, codificacion,
tabulacion, representacion de las observaciones y los valores
cuantitativos a las empresas camaroneras encuestadas.

e El andlisis y la interpretacion estadistica de los resultados provenientes
del paso anterior.

4.4 Poblaciéon y Muestra

4.4.1 Poblacion

La poblacion en estudio o universo son 151 empresas camaroneras de las
parroquias rurales; Puna y Posorja del canton Guayaquil, se calculo la muestra
de la poblacién conformada por 85 empresas, a las cuales se les aplicé un

modelo de encuesta de forma aleatoria en las diferentes parroquias de

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

Tabla 1: Poblacion

CAMARONERAS EN ACTIVIDAD LITORAL ECUATORIANO
Poblacion total 1481

Poblacién en la provincia del Guayas 977

Poblacién en las parroquias rurales del cantén 220

Guayaquil

Poblacién 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 estd basada en las Camaroneras del litoral ecuatoriano,
especificamente en las parroquias rurales del canton 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

vehiculos.

4.5.1 Muestra de la poblacion

Para efecto de muestreo de este proyecto se segmentara la cantidad PPRE
(Poblacién en las parroquias rurales en estudio) que Ecuador posee en la
regién costa, y de la cual se establecerd el nimero de encuestas a elaborar
para recolectar la informacién necesaria en la elaboracion del plan de negocios

de la empresa metalmecanica talleres ss, de la cuidad de jipijapa — Manabi.

4 5.2 Céalculo de la muestra

Célculo del tamafio de la muestra conociendo el tamafio de la poblacion

Basado en la investigacion de Richely Reyes, Para calcular el tamafio de la

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

B NxZ*xpxq
T d2x(N—-1)+ Z2 xpxq

n

Donde:

N = tamafio de la poblaciéon

Z = nivel de confianza,

p = probabilidad de éxito, o proporcion esperada

g = probabilidad de fracaso

d = precision (Error maximo admisible en términos de proporcién).

n = Tamano de la Muestra.

Desarrollo del calculo muestral
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151 x 1,962 x 0,5 x 0,5

"= 0,052 x (151 — 1) + 1.962 x05x0,5

_ 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

Tabla 2: Célculo de muestra poblacional

CALCULO DE MUESTRA POBLACIONES FINITAS

Tamafio de la poblacién (N) 151 TAMANO DE MUESTRA
Error Muestral (E) 0,05 Férmula 85
Proporcion de éxito (P) 0,5

Proporcion de fracaso(Q) 0,5 Muestra Optima | 85
Valor para confianza (Z)? 1,96

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

Elaborado por: Bruno Delgado en provincia del Guayas
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5. ANALISIS Y RESULTADOS

5.1 Guia de entrevista aplicada a el Gerente de la Metalmecanica Talleres
SS, Jipijapa Manabi.

1. ¢Indiguenos qué produce talleres SS.?

Talleres ss., se dedica a la construccion de productos metalicos como tanques,
baldes de volquetas, puentes metélicos, galpones, ademas la construccién de

planos y proyectos.

2. ¢Qué lo motivd a construir un filtro de combustible de alto caudal?

En primer lugar, fue un desafio 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., opto 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. ¢Halogrado superar metas desde que inicié su negocio?

Si, ya que Talleres ss., se inici6 como un pequefio negocio y gracias a la
garantia de los trabajos realizados han seguido creciendo, actualmente su
objetivo es ser una de las mejores empresas de la region, contratar con
muchas compafilas de alto renombre a nivel nacional tales como:
Hidroeléctricas, Hidrocarburos, Navieras, Camaroneras en todo el litoral,
Empresas Agricolas y otras; para algunas ha contratado y para otras esta
elaborando productos de alto significado econémico y de gran escala para

ofrecerlos dentro de su cartera de productos.
4. ¢Qué le gustaria cambiar de su negocio a futuro?
Consider6 que talleres ss. Dispone de lo necesario por ahora, pero en un futuro

le gustaria implementar maquinarias mas sofisticadas permitiendo realizar

trabajos de manera mas rapida y eficaz.
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5. ¢Considera que las utilidades de su empresa son buenas?

Consider6 que las utilidades son Muy Buenas, ya que esto le ha permitido ir
creciendo como empresa y ademas brindar a sus colaboradores un mejor

ambiente de trabajo.

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

Si son rentables comentd, considerando que el filtro SS., se comercializa a
buen precio en comparacién a los productos importados, esto genera mayor
demanda produciendo mejores ingresos economicos para la empresa, cabe
recalcar que este producto es un complemento de todo lo que se produce en

metalmecanica talleres ss.

7. ¢Cual es su mercado objetivo?

En la actualidad, el mercado objetivo para metalmecéanica Talleres SS., son las
empresas nacionales que requieran de nuestros productos como
Hidroeléctricas, Hidrocarburos, Navieras, Camaroneras en todo el litoral,
Empresas Agricolas, y en el futuro por qué no, las empresas internacionales

también.

8. ¢Por qué se deberian 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 Yy

herramientas, pago de servicios basicos, impuestos, personales e imprevistos,
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asi como también catalogos con sus respectivos presupuestos de cada

producto que se vaya a realizar.

10.¢Esta satisfecho con el nivel tecnolégico 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 mas sofisticadas que pudieran reemplazar el

trabajo de tres personas en una sola.

11.¢Cuales son los factores que determinan el éxito de su empresa?

a)

b)

d)

Responsabilidad. -Como virtud propia por excelencia de la empresa, es
un valor que le ha permitido llegar hasta donde esta actualmente, ya
gue, considera que la responsabilidad es fundamental porque de faltar
esto una empresa no prospera ya que nadie quisiera contratarla.
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.

Precios de los productos. -La fijacién del precio de un producto, es
una de las decisiones mas importantes, ya que un precio demasiado alto
significaria poca demanda del producto y un precio demasiado bajo
podria significar pocas utilidades, para esto determinan el precio de un
producto usando el método de costos y el método de promedio de
mercado.

Profesionalismo. -Es la manera o la forma como se desarrollan en la
empresa las actividades, con un total compromiso, mesura Yy
responsabilidad, acorde a la formacion especifica y siguiendo las

normas de construccion.

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

dénde estan 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)

b)

d)

f)

Pasiéon. -sentimiento que lo motivd a incursionar en la industria
metalmecanica, esto se sigue demostrando en la actualidad porque
contindian con las labores entregando a los solicitantes productos de alta
calidad y precios competitivos.

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.

Enfoque. -los productos que se ofrecen son con los mas altos
estandares de calidad, este enfoque es significativamente por las
caracteristicas propias del producto ya sea valorado o no por el cliente.
Ideas. -Es un gran desafio para quien comienza una empresa con una
idea innovadora y conceptos diferentes, no siempre resulta tan facil
desarrollar un negocio rentable que incremente algo nuevo al mercado o
gue reinvente lo que ya existe.

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 vision futura y disposicion verdadera hacia la mejora.
Todo esto lo tenemos.

Persistir. - Como recomendacion 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 gustaria superar?
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El &area actualmente estd ya muy pequefia, el taller esta en un lugar y ubicacién
en donde no hay mucho espacio para realizar varios trabajos a la vez.

5.1.2 Factores criticos de éxito de la metalmecéanica Talleres ss. (resultado
de la entrevista)

En la entrevista realizada al administrador de metalmecanica Talleres ss,
manifesto lo siguiente:

Inici6 como un pequefio negocio, pero gracias al profesionalismo, experiencia y
la garantia 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 region y afianzar su prestigio con otras compaifias de alto
renombre a nivel nacional. Entre los factores de éxitos que identificoO para la
empresa también destaca el poseer gran profesionalismo y capacidad para
llevar a cabo grandes proyectos. Sin embargo, esta consciente como afecta a
la empresa la falta de no contar con un area mas grande para los trabajos y
comercializar los productos que poseen por el desconocimiento en la aplicacion
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 metalmecanica Talleres SS, que

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

Tabla 3: Factores Criticos de éxito

o

Factores Criticos de Exito

Bajo costo de produccion.

Producto.

Confianza.

Tecnificacion.

Profesionalismo.

Experiencia.

N o gl A ow| N R =

Implementacién de Normas INEN.

Fuente: Talleres SS
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Elaboracién: Bruno Cesar Delgado Saad
Afo: 2019

5.2 Interpretacion de encuestas realizadas a administradores de

camaroneras.

Para la realizacion de la encuesta se consider6 el dato proporcionado por el
tamafo de la muestra, el cual determind que el nimero de encuestas a realizar
es de 85 y cuyos resultados se detallan mediante la tabulacion e interpretacion

a continuacion:

Pregunta 1. ¢Conoce usted el filtro de combustible fabricado por
metalmecanica 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.

Gréfico 1: ¢ Conoce el Filtro de combustible

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

conoce el filtro de combustible fabricado por metalmecénica talleres ss, debido
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a asuntos de falta de publicidad. El 82% de las encuestadas Sl conoce el filtro
de combustible, porque son los clientes que han comprado el producto de
talleres ss y con este dato se comenzara a medir el nivel de aceptacion de
nuestro producto fabricado por metalmecénica talleres SS.

Interpretacién. - se observa que los clientes tienen conocimiento que talleres
SS fébrica filtros de combustible en un porcentaje que supera el 80%. Es
necesario que talleres SS aplique algunas estrategias de publicidad para captar
la atencion y clientela de ese 18 % que aun no forma parte de la cartera de

clientes de la empresa objeto de estudio.

La publicidad es una forma de comunicacion impersonal y de largo alcance que
es pagada por un patrocinador identificado (empresa lucrativa, organizaciéon no
gubernamental, institucion 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. ¢ Como ha sido su experiencia desde que ha adquirido el filtro de
combustible hecho por la metalmecanica talleres SS.?

Tabla 5: Experiencia con el filtro de combustible

Opciones frecuencia Porcentaje
Buena 70 82%
Regular 0 0%

Mala 0 0%

No hatenido experiencia 15 18%

Total 85 100%

Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas.

Grafico 2: Experiencia con el filtro de combustible

Andlisis. - 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.

Interpretacion. - De los70administradores que son los que conocen el filtro de
combustible, se puede determinar que la experiencia del tiempo de adquisiciéon
y uso del producto en bueno, el mismo que les ha permitido ahorrar tiempo y

tener mejores ingresos econdmicos en sus empresas.

Lo que cada cliente comprueba en forma directa respecto a las caracteristicas
y bondades del producto o servicio resulta indiscutible, de la misma manera en
gue cada uno sabe cémo 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).
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Pregunta 3. ¢Ha obtenido alguna mejora en el rendimiento de sus equipos a

partir de la utilizacion de este filtro de combustible?

Tabla 6: Mejora en el rendimiento de los equipos

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 70 82%

No 0 0%

No _ h_a tenido 15 18%
experiencia

Total 85 100%

Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas.

Grafico 3: Mejora en el rendimiento de los equipos

Andlisis. - Segun 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 utilizacion de este filtro de

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

Interpretacion. — 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 dia tiene una eleccion dificil a la hora de adquirir un
producto o servicio, delante de él se encuentran 50 marcas del mismo tipo que

buscan su preferencia, pero, ¢como lograr que consuman tu producto o
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servicio? la respuesta es sencilla: Logra la satisfaccion al cliente, aunque de

seguro serad mas dificil de lo que parece (QuestionPro, 2018).
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Pregunta 4. ¢Estd satisfecho con la adquisicion del filtro de combustible

construido por la metalmecanica talleres SS.?

Tabla 7:¢ Esta satisfecho con la adquisicién del filtro de combustible?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 70 82%

No 0 0%

No hatenido experiencia 15 18%

Total 85 100%

Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas.

Grafico 4:¢ Esta satisfecho con la adquisicion del filtro de combustible?

Andlisis. - Segun los resultados obtenidos de los administradores de
camaroneras encuestadas, se puede notar que el 82% estan satisfechos con la
adquisicion del filtro de combustible construido por la metalmecéanica talleres ss

de Jipijapa — Manabi Ecuador, en cambio el 18% no conoce el filtro.

Interpretacién. - Se nota que el 82%, de los potenciales clientes, estan
satisfechos con la adquisicién del filtro de combustible construido por la
metalmecanica 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 satisfaccion del cliente obtendra como beneficios: 1)
La lealtad del cliente (que se traduce en futuras ventas), 2) difusién gratuita
(que se traduce en nuevos clientes) y 3) una determinada participacion en el

mercado (Thompson, Promonegocios, 2010).
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Pregunta 5. ¢Cudl es su concepto acerca de los productos elaborados por

metalmecanica 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 15 18%
experiencia

Total 85 100%

Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas

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

Analisis. - 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 opinidn porgue no han tenido experiencia.

Interpretacién. - Se puede observar en el grafico, que, segun la frecuencia de
las camaroneras encuestadas, el concepto acerca de los productos elaborados
por metalmecanica talleres ss, registra que el 80% son excelentes con una
minima diferencia de los otros criterios. Los clientes estan satisfechos por la

compra de este mecanismo que les esta dando excelentes resultados.
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Al inventar un producto nunca es ganar miles de dolares 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 estan 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. ¢Cudl es su concepto acerca de la atencion al cliente de

metalmecanica talleres SS.?

Tabla 9: Concepto acerca de la atencion al cliente de metalmecanica talleres

SS.
Opciones frecuencia Porcentaje
Excelente atencidon 69 81%
Buena atencién 1 1%
Regular atencién 0 0%
Mala atencién 0 0%
No hatenido experiencia 15 18%
Total 85 100%

Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas.

Grafico 6: Concepto acerca de la atencion al cliente de metalmecéanica talleres
SS.

Analisis. - El 81% fueron atendidas excelentemente, seguido con ell% que
para ella la atencion 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.

Interpretaciéon. — Segun la frecuencia el grafico demuestra que, el concepto
gue aborda con la atencién al cliente por metalmecéanica talleres ss, registra
gue el 81% hay una excelente atencion, es necesario continuar y mejorar esta
fortaleza que distingue a talleres ss con una capacitacién continua a todo su

personal.
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Las personas buscan y se quedan en donde se sienten bien, son aceptadas y
les ponen atencion, en otras palabras, se sienten felices, ya sea de una
relacion personal, de trabajo o comercial. Por otro lado, trataran de alejarse de
cualquier situacién que les provoque dolor, ya sea falta de respeto y de
atencion o mal trato. Por desgracia en la mayoria de los casos, nosotros somos
guienes alejamos a las personas con nuestras actitudes, mal comportamiento e

indiferencia (Figueroa, 2014).
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Pregunta 7. (Coémo considera usted la relacion de negocio con el encargado
de la metalmecanica talleres SS.?

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

Opciones frecuencia Porcentaje
Excelente 70 82%
Buena 0 0%
Regular 0 0%

Mala 0 0%

No hatenido experiencia 15 18%

Total 85 100%

Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas.

Grafico 7: Relacion de negocio con el encargado de talleres SS.

Andlisis. - De acuerdo a lo tabulado, 82% de los administradores, manifiestan
gue la relacion de negocios con el encargado es excelente, y el 18% no tienen

ningun trato.

Interpretacién. - Los porcentajes expresados en el grafico, ayudan a medir la
aceptacion en la relacion de negocio que mantiene el encargado de la

metalmecanica talleres SS con los potenciales clientes.

Las relaciones con clientes significan como sera tu estrategia para con los
clientes: trato personalizado en este caso podria ser; como el trato personal,
medir la satisfaccion de los clientes, al tener que ofrecer un trato cercano y
personal eso supondra que tu modelo de negocio sera intensivo en mano de
obra o personal. Por otro lado, es importante que puedas disefiar y medir la

experiencia del cliente, los puntos de contactos (Macias, 2017).
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Pregunta 8. ¢ Ha encontrado algun tipo de falla en cualquier producto que haya
usted adquirido de parte de la metalmecénica talleres SS.?

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

Opciones frecuencia Porcentaje
Si 0 0%

No 70 82%

No hatenido experiencia 15 18%

Total 85 100%

Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas.

Grafico 8: ¢ Ha encontrado fallas en los productos de talleres SS?

B

Andlisis. -El 82% no encontraron algun tipo de falla en los productos que
adquirieron de la metalmecéanica talleres SS, el 18% manifestaron que no

tienen conocimiento alguno de los productos para dar una opinion.

Interpretacion. -Los resultados de la tabulacion expresados en el grafico
muestran que los consumidores tienen confianza en la Metalmecanica talleres
SS, fabricantes del filtro de combustible de alto caudal, con un porcentaje de

mas 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 uniran todos los
demas. Es el que garantiza la satisfaccion del cliente y hace que se perciba la
marca distanciandose del resto de la competencia. Es un requisito

indispensable a la hora de negociar con el cliente (Gonzales, 2017).
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Pregunta 9. ¢Volveria a comprar el filtro de alto caudal o algun producto a
buen precio en comparacion a los importados de la metalmecanica talleres
SS.?

Tabla 12: ¢ Volveria a comprar productos de talleres SS.?

Opciones frecuencia Porcentaje
Si 70 82%

No 0 0%

No hatenido experiencia 15 18%

Total 85 100%

Elaborado por Bruno Delgado en provincia del Guayas.

Grafico 9: ¢ Volveria a comprar productos de talleres SS?

Andlisis. — La tabulacion demuestra que el 82% estan dispuestas a adquirir los
productos elaborados por la metalmecéanica talleres SS de Jipijapa, el 18% no

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

Interpretacién. - Debido a que esta empresa realiza un producto de excelente
calidad, se decidi6 formular esta pregunta en la encuesta, por lo cual se logro
denotar que el 82% de las camaroneras encuestadas, volverian a comprar
cualquier producto elaborado por la metalmecanica Talleres SS y los que no

conocen, se evaluara 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 esta en
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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.

Grafico 10: ¢ Considera un avance que en el Ecuador haya empresas que se

dediquen a construir filtros de combustible?

Analisis. — Las 85 empresas camaroneras encuestadas que es el tamafio de la
muestra, valoran de muy bueno y exitoso que en el Ecuador haya empresas

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

Interpretacién. - El grafico demuestra de 100% positivo el gran avance de las
empresas que se dedican a construir este producto y en especial a
metalmecéanica Talleres SS, que va en aumento de compradores debido a que

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

El Ecuador se encuentra en una situacion de intercambio sumamente desigual

por el creciente diferencial entre los precios de las materias primas y el de los
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productos con mayor valor agregado los cuales emplean insumos tecnoldgicos.
Al disefiar una empresa la cual pueda brindar servicios industriales, se
contribuira al desarrollo del pais, la nacion creceria de manera eficiente
contribuyendo a la mejora de la Balanza Comercial y por consecuente al
Producto Interno Bruto, ademas se generardn nuevas fuentes de trabajo e

ingresos para familias ecuatorianas (Gonzélez 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

Grafico 11¢ Considera una ventaja que los filtros se elaboren en el Ecuador?

Andlisis. — el 100% de los administradores consideran que es una ventaja que

se elaboren los filtros en Ecuador.

Interpretacion. - El grafico demuestra que en Ecuador ya esta 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 sera mas econémico

gue 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
creacion de empleo, desarrollan la economia de una regién, fomentan las
relaciones y confianza con los gobiernos locales y en consecuencia se podria
producir un incremento del consumo domeéstico a nivel localidad, municipalidad
y hasta el &mbito nacional. Ademas de mejorar la imagen de sus marcas, que
en este momento es clave, participando también en el incremento de las ventas
(Forbes, 2017).
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5.3 Analisis Interno y Externo FODA.

El andlisis FODA es Util para conocer mas a fondo la empresa metalmecanica
Talleres SS y a partir de ahi detectar problemas y proponer una estrategia de
solucién a partir de las necesidades que se detecten.

> Los puntos fuertes en que se debe apoyar la Metalmecéanica Talleres
SS
» Los puntos débiles que debe superar

A\

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

Metalmecanica Talleres ss.

5.3.1 Matriz FODA

Tabla 15:Matriz FODA

Fortalezas Debilidades

1.- Experiencia: adquirida a lo largo | 1.- No cuenta con una ISO

de 16 anos en el mercado.

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

comercializacion del filtro.

3.- Productos que cumplen con las | 3.- No posee maquinaria moderna y
normas de calidad y seguridad | montaje sofisticado.

establecidas.

4 .- Alta rentabilidad en la venta del | 4.- Infraestructura insuficiente

producto

5.- Cuenta con un POA, presupuesto | 5.- Ubicacion poco estratégica.
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y catalogo de productos.

6.- Poseen factores criticos de éxito.

Oportunidades Amenazas
1.- Poca oferta del filtro. 1.- Inestabilidad econémica del pais.
2.- Importantes referencias | 2.- Surgimiento de nuevos
comerciales. competidores.

3.- Precios elevados en los productos | 3.- Alza en los precios de la materia

de la competencia. prima.

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

5.- Baja competencia en jipijapa.

Fuente: Talleres SS
Elaboracién: Bruno Cesar Delgado Saad
Afo: 2019

5.3.2 Matriz de las variables frente externo
El frente externo corresponde a las oportunidades que son los factores
externos o0 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

Fuerza
Frente Variables externas Efecto externa
externo @) A

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

econoémicos.
._ | Pérdidas econbémicas por la
2.- Escasez en la materia .
. demora en el tiempo de X
i prima. .
Econdmico produccion.
3.- Regularizacion  de | Impedimento para adquirir
Impuestos en las | Materiales de los que carece el X
importaciones. pais.

1.- investigacién de nuevas | Innovar el proceso de realizacién | X
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formas de elaboracion.

del filtro de alto caudal.

Tecnolégico |2.- Adaptacion de nuevas | Ventaja competitiva en el
tecnologias. desarrollo industrial.
3.- Cambios en los | Adaptacion y actualizacion a un
procesos de produccion. nuevo cambio laboral.
4.- Demanda en | Elevacion de los precios en
equipamiento tecnoldgico. | equipos tecnolégicos
1.- Aplicacién de nuevas | Obstaculo para la realizacion de
politicas del gobierno nuevos proyectos.
Politico 2.- Leyes_que afecten a las At_raso en el desarrollo productivo
organizaciones. e industrial.
3.- Inestabilidad de | Inestabilidad politica y conflicto
gobierno. laboral
1-  Disponibilidad  de | Melor  nivel —de vida 'y
_ feCUrsos humanos. aprovechamiento del talento
Social humano.

2.- Estandares de
consumo.

Aceptacion del producto por la
calidad que ofrece.

Fuente: Talleres SS
Elaboracién: Bruno Cesar Delgado Saad
Afo: 2019

5.3.3 Matriz de las variables frente interno

Para la realizacion del andlisis interno de la metalmecanica se realizé 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

Fuerza
Frente interno Variables internas Efecto Ilznternae)
. . Se mantiene completo
7)) L.- Disponibilidad y apoyo de cada miembro
liderazgo. S X
(@) de la organizacion.
(dp) Se mantiene una
= 2.-Personaldirectivo directiva y liderazgo
D) Talento humano . efectivo, participativo en
y lideres. X
O cada propuesta
G) planteada.
Posee un personal X
D: 3.-RR. HH comprometido en
participar en cada
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propuesta que se
plantee en beneficio de
la metalmecénica 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.

2.- Aplicacion de
reglasy
reglamentos.

Dispone de un
reglamento que permite
mantener la disciplina
dentro de la
organizacion.

3.- Capacidad de
solucionar conflictos.

Facilidad de encontrar
solucién a situaciones
inesperadas.

4.- Sanciones 'y
multas.

Transparencia y
responsabilidad dentro
de la organizacion.

5.- Clima
organizacional.

Motivacion en el &mbito
de trabajo

Capacidades

Capacidad financiera
y manejo financiero

1.- Capacidad de
auto financiamiento

Cuenta con un limitado
capital de trabajo y
pocas oportunidades
para financiar sus
proyectos.

3.- Contabilidad

Manejo de control de los

ingresos y egresos para

tener una transparencia
en esta variable.

4.- Cobranzas

Demora en el tiempo de

la Metalmecanica

cobro
Tecnologia 1.- ID_|spon|b|I|qaq de equipos y maquinarias
equipo tecnolégico. eficientes.
Cuenta con las
1.- Instalaciones de | adecuadas instalaciones
Infraestructura

para comodidad de sus
colaboradores

Fuente: Talleres SS

Elaboracién: Bruno Cesar Delgado Saad

Afio: 2019

5.3.4 Matriz DAFO

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

se enfrenta la metalmecénica talleres SS. La matriz FODA es una herramienta

60



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 informacién 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 construccion de la matriz DAFO dirigida a la metalmecénica Talleres SS

se tomo 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 relacion entre las fortalezas internas con las oportunidades
externas y registre las estrategias FO resultantes en el cuadrante
correspondiente.

» Constituir la relacién entre las debilidades internas con las oportunidades
externas y anote las estrategias DO resultantes.

» Crear la relacion entre las fortalezas internas con las amenazas externas
y registre las estrategias FA resultantes.

» Instaurar la relacion entre las debilidades internas con las amenazas

externas y anote las estrategias DA resultantes.
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Tabla 18: Matriz DAFO ponderado

MATRIZ DAFO
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Experiencia:

adquirida a lo 313 3 |33 113 |1 3 23
largo de 16 afos

en el mercado.

Diversificacion de
productos.

Productos que
cumplen con las
normas de
calidad y
seguridad
establecidas.

Alta rentabilidad

en la venta del 2|3 3 313 2| 3 3 3 25
producto

Cuenta con un

POA,

presupuesto y 11 1 211 1| 3 2 2 14
catalogo de

productos.

Poseen factores
criticos de éxito
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No cuenta con
una ISO

Falta de
financiamiento
para la 2|3 3 312 113 |3 3 23
comercializacion
del filtro.

No posee
magquinaria
modernay 23 2 3| 2 1| 3 1 3 16
montaje
sofisticado.

Infraestructura
insuficiente

Ubicacion  poco

estratégica. 213, 3 3|11 3 1) 2 18

TOTAL 19/29| 26 |31]20||12]32 19| 25

Fuente: Talleres SS
Elaboracién: Bruno Cesar Delgado Saad
Afio: 2019

5.3.5 Problema estratégico general

Luego de la caracterizacion de la matriz DAFO ponderado se pudo determinar
gue el surgimiento de nuevos competidores es la mayor amenaza que presenta
la metalmecanica; asi mismo la mayor debilidad para empresa se presenta en
la falta de financiamiento (para el incremento en la fabricacion del filtro y la
comercializacion) lo cual no permite que la empresa sea mas rentable en
cuestion de venta de sus productos y el posicionamiento en la mente de los
consumidores a los que el filtro de alto caudal esta 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 afios 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 fabricacién del producto y una correcta una estrategia de marketing para

cumplir con el objetivo principal de la metalmecénica Talleres SS.
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Por lo tanto, la metalmecénica Talleres SS podria aprovecharse de las
oportunidades al ser un negocio muy rentable y poseer buenas referencias
comerciales, para posicionar el producto que posee muchas caracteristicas

positivas para la industria.

Tabla 19: Posicionamiento Estratégico

POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO
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experiencia:

adquirida a lo

largo de 16 3] 3 3 313 |15 |1 3 1 3 8
afios en el

mercado.

Diversificacion
de productos.

Productos que
cumplen con las
normas de
calidad y
seguridad
establecidas.

Alta rentabilidad 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 1 1 2 6 |1 3 2 14
catalogo de
productos.
qu_een fac,to_res 2 3 3 10 | 1 2 1 5
criticos de éxito
| 68 55
No cuenta con
3 2 3 1 | 1 3 1 7
una ISO
Falta de
financiamiento
para la 3| 3 |3 Bl 3| 3 10
comercializacion
del filtro.
No posee
maguinaria 12 8
moderna y 3 2 |3 1 3 1
montaje
sofisticado.
!nfra(_egtructura 3 1 5 9 | 4 3 1 6
insuficiente
Ulblezielen  pees 3 | 3 |3 1 [1] 3 | 1 7
estratégica.
TOTAL 56 38
Fuente: Talleres SS
Elaboracién: Bruno Cesar Delgado Saad
Ano: 2019
Tabla 20: Cuadrante estratégico
Oportunidades Amenazas
Fortalezas 25 MAXI = MINI
(Defensiva)
Debilidades 56 MINI —MAXI 38 MINI.— MI.NI
(Adaptativa) (Supervivencia)

Fuente: Talleres SS

Elaboracién: Bruno Cesar Delgado Saad

Afo: 2019
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» Para la determinacion del posicionamiento estratégico de Metalmecénica
Talleres SS se utilizé la matriz DAFO que a su vez permite determinar el
cuadrante estratégico en que se encuentra la empresa, misma que
ejecutado su andlisis estratégico recayd en el cuadrante Maxi-Maxi que
destina hacia la aplicacion de estrategias ofensivas significando un
mayor aprovechamiento ya que se podria utilizar una estrategia de

penetrar o desarrollar el mercado.

5.4 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

1.- Poder de negociacion 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 opcion de productos de calidad y de precios accesibles, ya que adquirir
el producto de empresas reconocidas e importadoras es mucho mas costoso,
por lo cual se considera una amenaza media. Metalmecanica talleres ss.,
determinara las estrategias adecuadas, para atraer nuevos clientes, brindando
un servicio de calidad adicional a la compra del producto, como es la

instalacion y garantia de este.
2.- Poder de negociacion de los proveedores

Existen varios proveedores de productos que se utilizan en la realizacion del
filtro como son tubos, planchas y demas accesorios en general, para abastecer
a metalmecanica 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 inversion inicial y sobre todo
experiencia para la realizacion del filtro, adicional a esto deben existen una
gran barrera de entrada a empresas internacionales, debido a que las politicas
internas del pais protegen a las industrias nacionales, sin embargo,
metalmecanicas locales si presentan una amenaza ya que al no ser un
producto patentado cualquier competidor puede comprar el producto para
conocer la elaboracion y empezar a producirlo, para poder afrontar esta
amenaza se implementaran politicas de precios, publicidad, créditos, garantias

y mantenimiento, etc.
4. Amenaza de productos sustitutos

Esta amenaza se la considera alta debido a que existen metalmecanicas que
ofrecen productos de similares caracteristicas, pero de menor calidad a precios
reducidos, lo que ocasiona que el consumidor se vea atraido debido a la
situacion econdémica que afecta a el pais. En la industria metalmecanica, los
productos sustitutos existen para abaratar costos en la produccion, un claro
ejemplo son los proveedores que venden materias primas exportadas de china,
con una calidad poco inferior pero mas econémica. Para afrontar esta amenaza
se considera ofrecer a quienes compran el filtro talleres ss una certificacion 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, ademas,
algunas de estas empresas son re vendedoras solamente de este porque lo
importan de otros paises lo que significa que a pesar de contar con
certificaciones internacionales esto lo hace mucho mas caro de conseguir, pero
debemos considerar lo que se explicaba anteriormente, hay empresas locales

gue lo pueden producir y comercializar sin ningun tipo de problema, para esto
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se debe lograr la satisfaccion total del cliente para que prefieran comprarle a
Talleres SS y no a la competencia. Entre nuestros principales competidores

tenemos los siguientes:

e Dispensadores y Anexos
e Lallave
e Conauto

e L. Henriques

Una vez revisados los diferentes puntos que requiere el analisis de Porter, se
planteara un esquema para la mediciobn de los mismos y asi aportar las
estrategias que atenuen los factores de mayor impacto o significancia para la

aplicacion de la estrategia intensiva.

Tabla 21: Medicion del analisis de Porter

Factores Baja | Media | Alta
1.- Poder de negociacion de los clientes. X
2.- Poder de negociacion de los proveedores. X
3.- Amenaza de nuevos competidores entrantes. X
4.- Amenaza de productos sustitutos. X
5.- Rivalidad entre los competidores. X

Segun los datos de la tabla para la medicion de las cinco fuerzas de Porter,
Podemos tener en cuenta que la mayoria cuentan como amenazas medias a
excepcion 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 permitié determinar que la experiencia, la diversificacion 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 comercializacion

de sus productos lo que repercute en su posicionamiento.

El andlisis FODA permiti6 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 econdmicos y por las

referencias comerciales que posee.

Los factores criticos de éxito identificados en la presente investigacion fueron la
calidad, confianza, tecnificacion, los costos bajos de produccion vy
profesionalismo los mismos que tienen un impacto positivo en la elaboracion y
venta del filtro ya que se aplican normas INEN y se cuenta con experiencia
necesaria para la fabricacion de este, marcando la diferencia con otros

productores.
Concluyendo con el estudio del posicionamiento estratégico a la empresa

metalmecéanica 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 debera mantener su posicionamiento en el comercio donde se ha
desarrollado y debera fortalecerse mas como empresa intensificando
estrategias que permitan la comercializacion 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 tecnologia de punta.

Debera fortalecer las debilidades como lo es la falta de normas ISO ya que
mejorar la imagen de los productos o servicios ofrecidos, ademas de favorecer
su desarrollo y afianzar su posicion, debera adquirir maquinaria sofisticada que
facilitara la elaboracion de los productos y la calidad de los mismos.

Los factores criticos de éxito que posee la empresa seran sumamente Utiles
para posicionarse en el mercado y atraer mas 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.

Guia de entrevista aplicada al gerente de la Metalmecéanica Talleres ss,
Jipijapa Manabi.

1) ¢Indique que produce talleres SS?

2) ¢Qué lo motivé a construir un filtro de combustible de alto caudal?

3) ¢Halogrado superar metas desde que inicié su negocio?

4) ¢Qué le gustaria cambiar de su negocio a futuro?

5) ¢Considera que las utilidades de su empresa son buenas?

6) ¢Porgue comprarle sus productos?

7) ¢Cual es su mercado objetivo a futuro?

8) ¢Cuadl es el estado actual de su empresa, sus productos y servicios?

9) ¢Tiene elaborado un presupuesto anual para sus gastos y sus inversiones?

10) ¢ Esta satisfecho con el nivel tecnol6gico con el que cuenta en su empresa?

11) ¢ Cudles son los factores que determinan el éxito de su empresa?

a. Responsabilidad

b. Credibilidad

c. Productos

d. Precios de los productos
e. Tecnologia

f. Metodologia

g. Otros Profesionalismo
12) ¢ Qué empresas considera usted que son su mayor competencia, dénde estan
ubicadas?
13) ¢Del siguiente listado de factores de éxito, cuales considera tiene su
empresa?
Pasion
Trabajo
Enfoque
Empuje
Ideas
Mejora
Servir

Persistir
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14) ¢Alguna debilidad que tenga talleres SS que le gustaria superar?
Anexo #2.

Preguntas de encuesta para trabajo de titulacion, dirigidas a los
administradores de las camaroneras clientes de metalmecéanica talleres
SS.
1. ¢Conoce usted el filtro de combustible fabricado por Metalmecénica talleres
SS.?
A. Si.
B. No.
2. ¢Cbémo ha sido su experiencia desde que ha adquirido el filtro de combustible
hecho por la Metalmecanica talleres SS.?
A. Buena
Mala
Regular

Mala

moow

No ha tenido experiencia
¢ Por qué?
3. ¢Ha obtenido alguna mejora en el rendimiento de sus equipos a partir de la
utilizacion de este filtro de combustible?
A. Si
B. No
C. No ha tenido experiencia
¢, Cuales?
4. ¢Esta satisfecho con la adquisicién del filtro de combustible construido por la
Metalmecanica talleres SS.?
A. Si
B. No
C. No ha tenido experiencia
D. ¢Porqué?
5. ¢Cual es su concepto acerca de los productos elaborados por Metalmecanica
talleres SS.?
A. Excelentes productos
B. Buenos productos
C. Regulares productos
D

. Malos productos
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6.

7.

10.

11.

E. No ha tenido experiencia
¢, Cuél es su concepto acerca de la atencion al cliente de Metalmecanica
talleres SS.?

A. Excelente atencién

B. Buena atencién

C. Regular atencién

D. Mala atencién

E. No ha tenido experiencia
¢Cémo considera usted la relacion de negocio con el encargado de la
Metalmecanica talleres SS.?

A. Excelente
Buena
Regular

Mala

moow

No ha tenido experiencia
¢Ha encontrado algun tipo de falla en cualquier producto que haya usted
adquirido de parte de la Metalmecanica talleres SS.?

A. Si

B. No

C. No ha tenido experiencia
¢Volveria a comprar el filtro de alto caudal o algin producto a buen precio en
comparacion a los importados de la metalmecéanica talleres SS.?

A. Si

B. No

C. No ha tenido experiencia
¢ Considera un avance que en el Ecuador haya empresas que se dediquen a
construir filtros de combustible?

A. Si

B. No

¢, 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 Metalmecanica Talleres SS en jipijapa — Manabi

Autor: Bruno Delgado Saad
Metalmecanica Talleres ss Jipijapa — Manabi
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Autor: Bruno Delgado Saad
Google Maps

Filtros de alto caudal talleres SS, en etapa de construccién

Autor: Bruno
Delgado Saad
Metalmecanica
Talleres SS
Jipijapa- Manabi

Encuestas a
los
representante
S de las
empresas
camaroneras
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y Gerente de Metalmecanica talleres SS.

Autor: Bruno Delgado Saad
Metalmecanica talleres ss jipijapa —
Manabi

Camaroneras.




10. PROPUESTA

TEMA

Plan de accion para la aplicacion de estrategias intensivas en la venta del filtro
de alto caudal.

INTRODUCCION

En la actualidad las pequefias empresas se enfrentan a un mercado mas
competitivo y un obstaculo para alcanzar el éxito es la falta de un disefio 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
purificacion del combustible, sino también aumentar el tiempo de vida Gtil de las

maquinarias.

La empresa Talleres ss, ofrece dentro de la gama de productos que elaboran y
comercializan estos filtros en lo que durante afios se ha trabajado mejorando la
produccion de los mismos para lograr aceptacion 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 accion de estrategias intensivas en la venta del
filtro de alto caudal, de Metalmecénica Talleres SS basado en los resultados
obtenidos de acuerdo al diagnéstico estratégico que se le realizo a la empresa,
donde ademas se determinaron factores criticos de éxito y se dio uso e

interpretacion a los datos de la matriz de posicionamiento estratégico.

La administracién estratégica a través de un plan de acciéon propiciara a la
empresa varios objetivos con los que se espera aportar para el crecimiento y

posicionamiento de la Metalmecénica Talleres SS.



JUSTIFICACION

Metalmecanica Talleres SS, de la provincia de Manabi, se dedica a la
construccién, produccion y comercializacién de productos metalicos, 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 mas grandes a nivel nacional.

La mayoria de las empresas dedicadas a la elaboracion de productos de acero
y otros tipos de metales no realizan la comercializacion de los mismos ya que
no se dispone del factor economico para producir y financiar los gastos que
conlleva la elaboracion de estos, la produccion es minima, las ventas se

realizan de manera directa y tradicional, como medio de comercializacion.

El mercado y las empresas que requieran productos de la empresa Talleres SS
ya estan establecidos, el problema radica es en la falta de la metalmecéanica 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 accion para la aplicacion de

estrategias intensivas en la venta del filtro de alto caudal.



OBJETIVOS

Objetivo general

Disefar un plan de accién para la comercializacion y venta del filtro de alto

caudal talleres SS.

Objetivos especificos

e Reestructurar la mision y visién de la empresa comercializadora del filtro
de alto caudal Talleres SS.
e Analizar la situacion actual del mercado.

e Disefar estrategias para ejecucion del plan de accion.



Ubicacién sectorial y fisica

La empresa Metalmecanica talleres ss, esta ubicada en el cantén Jipijapa —
Manabi en la avenida Alejo Lascano cuenta con una edificacion de 16x100 Mts

donde elabora y distribuye sus productos.

e Pais: Ecuador.
e Region: Costa (Litoral ecuatoriano).
e Provincias: Esmeraldas, Manabi, Santa Elena, Guayas, El Oro.

e Mapa del cantdn Jipijapa

CANTON
SANTA ANA

PROVINCIA \
DEL GUAYAS b

3» -‘n e
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Alcance de la propuesta

Este trabajo esta enfocado a buscar estrategias tales como; el andlisis de la
situacion del mercado, como también establecer estrategias para la ejecucién y
venta del filtro de alto caudal Talleres SS.

Disefio de la propuesta

Se buscara brindar a la empresa una misién y visién, luego se analizara la
situacion del mercado, determinando como fortalecer a la Metalmecéanica
Talleres SS mediante el Disefio estrategias para la ejecucion de un plan de
accion 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 accién)

Mision y vision de Metalmecanica Talleres ss

Metalmecéanica talleres SS es una empresa nacional con 15 afios de
trayectoria, fundada el 13 de mayo del 2003 en la ciudad de Jipijapa, bajo la
direccion de su gerente el Sefior Jorge Abdon Saad Sornoza y la Ing. Vanessa
Cevallos Delgado propietaria. Desde entonces la empresa ha ido desarrollando

y ganando terreno en el @&mbito comercial industrial.

Mision:

‘Somos una empresa dedicada a la construccion, produccion 'y
comercializacion de productos en acero y servicios del area metalmecanica
industrial utilizando métodos de construccion confiable, eficiente; orientada a

satisfacer a clientes del sector industrial camaronero con productos de calidad.”

Vision:
“Ser una empresa elite, consolidada y lider 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 metalmecanica talleres SS.

Metalmecéanica Talleres SS, para los ecuatorianos tiene relevante importancia
en los 6rdenes econdémico y social:

En lo econémico la empresa ecuatoriana metalmecanica talleres SS, se ostenta
en los siguientes aspectos:

a) aporte al Estado a través del pago de impuestos;

b) generacién 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) organizacion de un importante segmento que forman un amplio tejido social

y participan activamente en la vida del pais.

Metalmecéanica Talleres SS, actualmente incursionando en el mercado con la
fabricacion de un filtro de combustible para uso industrial, antes que nada, se

realizara un detalle de cudl es la funcidon de este.

¢, Coémo funciona el filtro de la empresa Metalmecanica talleres SS?

El filtro de combustible fabricado por la metalmecanica talleres SS, es un
accesorio que sirve para eliminar las impurezas que ocasionan dafios a las

maquinarias y transportes en sus funcionamientos.

Para corregir estos inconvenientes, la empresa metalmecéanica talleres SS,
ofrece el filtro como mecanismo que se lo utiliza siguiendo un protocolo de

seguridad de la siguiente manera:

» El camidn 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 camion cisterna al reservorio de
almacenamiento de combustible, ambos deben estar conectados al filtro
de alto caudal.

» El filtro vuelve a cumplir su funcién de purificacion al momento que el

combustible serd utilizado en las diferentes maquinarias.



Situacion Actual del mercado.

La situacion actual del sector camaronero tiene altas expectativas de
crecimiento actualmente, luego de 18 afios de estar impedidos por una barrera
fitosanitaria con la aparicion de la mancha blanca en 1999 y fue desde hace un
afio atras cuando se planteé la probabilidad de la reapertura, lo que conllevé a
varias reuniones entre el Presidente Ejecutivo de la (CNA) con funcionarios del
Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Abastecimiento (MAPA) y con algunos
representantes de la Asociacion Brasilera de Importadores de Pescado
(ABRAPES) quienes mostraron su interés en el producto ecuatoriano. Es un
sector de suma importancia ya que segun datos de la camara nacional de
acuacultura el 62% de las exportaciones del camarén han aumentado
considerablemente hacia paises del continente asiatico, lo que represento al
pais un ingreso de dos mil ochocientos millones de dolares en la venta de

cuatrocientas veinte y seis mil toneladas.

Exportaciones de Camarén Ecuatoriano: % por mercado
(Libras / ene-dic 2018)

OCEANIA — 0% _____—AMERICA
0% T —— %

\ ASIA
X 62%

Fuente: Cdmara Nacional De Acuacultura (CNA)

Ademas, existe una tendencia de parte de los consumidores en los productos
ecuatorianos, esto debido que adquirir productos importados significan mas
gastos. Una empresa que comercialice y distribuya este filtro de combustible al

menos en el litoral ecuatoriano obtendra gran rentabilidad ya que no hay



muchas empresas que lo produzcan y menos con un precio accesible. Ademas,
al abastecer de este producto a las camaroneras del sector del litoral
ecuatoriano, se estaria contribuyendo a fortalecer aln mas el sector

camaronero.

Entre otro de los aspectos que resaltan es la ubicacién de méas del 50% de las
camaroneras del ecuador se encuentran en el litoral ecuatoriano, donde

encontramos a las empresas que mas impacto tienen como lo son:

e Industria Pesquera Santa Priscila
e Promarisco
e Empagram

e Cofimar

La situacion es aun mas favorable para Metalmecanica talleres SS porque el
canal de distribucion del filtro seria mas corto, solo hay que identificar la mejor

estrategia para ejecutar el plan de accion.



Estrategias para la ejecucion de un plan de accion

De acuerdo al resultado del estudio de la matriz de posicionamiento
estratégico, que permitid establecer el cuadrante estratégico en el que se
encuentra Metalmecanica Talleres SS, realizado el andlisis estratégico, se
determiné que recay0 sobre el cuadrante MAXI-MAXI, el cual permite generar
lineas estratégicas ofensivas como la de desarrollo de mercado sobre la que
estaran basadas los objetivos, aprovechando al maximo las oportunidades de
Metalmecanica Talleres SS de vender el filtro de combustible de alto caudal.

Formulacion 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 participacion en el mercado en un 25% durante el
ejercicio fiscal del afio 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 recuperaciéon de cartera.

Objetivo 5.- Emplear el uso de herramientas tecnologicas para la recepcion de

pedidos.



Formulacion 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 Tactica Responsable Tiempo Indicador
Garantia del .
) ) Clientes
Ofrecer filtro si Satisfechos
servicios adquieren el Direccion '
1 .. L . Permanente.
adicionales a la | servicio de comercial.
; ) . Nuevos
venta del filtro. | instalacion y .
o clientes.
mantenimiento.
Establecer
Contratar comisiones por
personal la venta del P Direccion de Numero de
2 especializado . recursos 2 meses. vendedores
o fitro como
en atencion al . . humanos. contratados.
. incentivo a los
cliente.
vendedores.
Esta estrategia
permitira que
. el cliente se
Negociar sienta
Facilidades de . Direccion Clientes
3 satisfecho con : Permanente. ;
pago con los comercial. satisfechos
: la empresa por
clientes o
las facilidades
gue se les
brinda
Brinda
confianza en el
cliente ya que
no tendra que
esperar por el
4 ) o filtro, con esto .
Disponibilidad S - . Clientes
también se Administracion | Permanente. .
de productos satisfechos.
logra una
buena
recomendacion
con otros
posibles
prospectos.
Visitar Escuchar los Gerencia. Clientes
constantemente | requerimientos Satisfechos.
5 . . ., Permanente.
empresas y brindar las Administracion.
nuevas y mejores Nuevos




clientes.

soluciones
posibles y
vean en la
empresa un
aliado para
resolver sus
problemas.

clientes.

Camparias
publicitarias
constantes.

Utilizar todos
los medios de
comunicacion,
incluyendo
redes sociales
y la adquisicién
de una péagina
web sobre la
empresay sus
productos.

Administracion.

Permanente

Nuevos
clientes.

Reconocimiento
a nivel
nacional.




el ejercicio fiscal del afio 2019.

Objetivo 2.- Incrementar la participacién en el mercado en un 25% durante

No.

Estrategia

Tactica

Responsable

Tiempo

Indicador

Contratacion de
fuerza de
ventas.

Establecer
comisiones por
la venta del
fitro como
incentivo a los
vendedores.

Direccion de
recursos
humanos.

2 meses.

Numero de
vendedores
contratados.

Disponibilidad
de productos.

Brinda
confianza en el
cliente ya que
no tendra que
esperar por el
filtro, con esto
también se
logra una
buena
recomendacion
con otros
posibles
prospectos.

Administracion

Permanente.

Clientes
satisfechos.

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.

Administracion.

Permanente.

Clientes
Satisfechos.

Nuevos
clientes.

Campanas
publicitarias
constantes.

Utilizar todos
los medios de
comunicacion,
incluyendo
redes sociales
y la adquisicion
de una péagina
web sobre la
empresa y sus
productos.

Administracion.

Permanente

Nuevos
clientes.

Reconocimiento
a nivel
nacional.




ecuatoriano en un lapso no superior a seis meses.

Objetivo 3.- Distribuir el filtro en las industrias camaroneras del litoral

de una péagina
web sobre la
empresay sus
productos.

No. | Estrategia Tactica Responsable Tiempo Indicador
Buscar
Adquirir alternativas de
vehiculos para | financiamiento Al menos 2
1 Y La Empresa. 2 meses. .
la distribucion para la vehiculos.
del filtro. adquisicion de
vehiculos.
Estudiar .
empresas que Mediante el
presas g estudio, habra
son afectadas :
2 mejor .
por el . - . Clientes
. capacidad Administracion. | Permanente. .
combustible de : satisfechos.
. para elegir los
mala calidad y ,
los reservorios | 1CIOres
prospectos.
en mal estado.
Seleccionar
empresas que | Elegir las
no tendran empresas Gerencia.
. L . Nuevos
3 problemas mejor Administracion. | Permanente. clientes
financieros para | posicionadas '
adquirir el en el mercado.
producto.
Utilizar todos
los medios de
comunicacion, Nuevos
~ incluyendo clientes.
4 Campanas y )
S redes sociales - .
publicitarias .. - | Administracion. | Permanente. -
y la adquisicion Reconocimiento
constantes.

a nivel
nacional.




Objetivo 4.- Mejorar la eficiencia en la recuperacion de cartera

pago.

No. | Estrategia Tactica Responsable Tiempo Indicador
Mediante
contrato
Definir los establecer
plazos cobro de ~ Valor de cartera
L . X La Empresa 1 afno
maximos de interés en caso recuperado.
1 pago. de pasar los
dias maximos
de pago.
Realizar
Est,a_blecer informes para
politicas de - ., Valor de cartera
el control de la | Administracion | Permanente.
cobranza recuperado.
e cuenta de
eficientes.
2 cartera.
Contratar Pagarles por
personal cada cuenta Administracion. Valor de cartera
e Permanente.
especializado cobrada y no recuperado.
en cobros. por sueldo fijo.
3
Ser flexible con
Reestructurar el deudor para
- L ~ Valor de cartera
deudas con qgue proponga | Administracion. | 1 afio
: recuperado.
4 clientes. formas de




Objetivo 5.- emplear el

recepcion de pedidos

uso de herramientas tecnoldgicas para la

digital.

el producto y
los beneficios.

No. | Estrategia Tactica Responsable Tiempo Indicador
Nuevos
Ofrecer clientes
Creacion de descuentos '
una pagina especiales por | La Empresa 2 meses. o
webp 9 a Eom ra %r P Reconocimiento
1 : prap a nivel
aquel medio. .
nacional.
Creacion de NUEVOS
Difusion del Facebook, .
clientes.
producto Instagram
mediante Pagando por la | Administracion | Permanente. .
9 P Reconocimiento
Redes compra de .
2 Sociales actividad a n|_vel
' e nacional.
publicitaria.
Comprar un Nuevos
Difusion del buen dominio clientes.
producto para hacer Administracion.

. . Permanente. .
mediante Email | conocer a la Reconocimiento
marketing. empresa mas a nivel

3 rapidamente. nacional.
Difundir por
Contratar P
todos los
Expertos en . -
. medios de . ., Reconocimiento
herramientas T, Administracion. | 2 meses. . )
. comunicacion a nivel nacional
4 de marketing




PRESUPUESTO

PRESUPUESTO
VALOR
CONCEPTO UNIDAD | CANTIDAD | VALOR U. 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
Movilizacién Unidad 5 30,00 150,00
Alimentacion Unidad 15 5,00 45,00
Imprevistos 87.30
TOTAL 960.30

El presupuesto estimado para la ejecucién de la Investigacion es de $ 960.30
dolares, en funcion que los principales gastos seran: Compra de una Laptop,

horas en internet, movilizacion, hospedaje, alimentacion.



CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Tema:

Plan de accion para la aplicacion de estrategias intensivas en la venta del filtro de
alto caudal.

MESES
ACTIVIDADES

Establecer la mision y vision de la
empresa comercializadora del filtro

de alto caudal talleres ss.

Analizar la situacion actual del

mercado.

Diseflar las estrategias para

ejecucion del plan de accion.




