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Introduccion

El presente proyecto de investigacion muestra el estudio realizado en la microempresa
Electronica SILVA del canton Quevedo, con el propdsito de conocer las causas del
decrecimiento en sus ventas y establecer estrategias que ayuden a mejorar los problemas

existentes.

Para lograr esta finalidad se ha dividido el estudio en 4 capitulos. EI primer capitulo consta
del disefio de la investigacion, en el cual se plantea, se formula y se sistematiza el problema,

ademas se establece la justificacion y los objetivos de la investigacion.

Dentro del capitulo 2 se da a conocer los antecedentes de la microempresa y ademas se realiza
el marco tedrico donde se muestran definiciones que se recogieron de diferentes autores, los
cuales nos ayudan a tener ideas claras de como realizar un buen plan estratégico para

incrementar las ventas de la microempresa Electrénica SILVA.

En el capitulo 3 se plantea la metodologia de la investigacion que se utilizé para realizar el
presente proyecto, ademas muestra los resultados y el analisis de las técnicas e instrumentos

que se utilizaron para recabar mayor informacion.

El capitulo 4 contiene la propuesta que es el plan estratégico disefiado para corregir las
falencias que tiene la microempresa, el cual esta compuesto de herramientas como vision,
mision, objetivos y las estrategias que de acuerdo al analisis de diferentes matrices serviran

para mejorar su estructura, su imagen y sus ventas.



Capitulo 1
Disefio de la investigacion

1.1. Tema de investigacion

Plan estratégico para incrementar las ventas de la microempresa Electronica SILVA del

canton Quevedo en el periodo 2016.

1.2. Planteamiento del problema de investigacion

La microempresa Electronica SILVA presentd un crecimiento constante en sus ventas de un
62.02% entre los afos del 2011 al 2013; sin embargo del afio 2013 al 2015 mostré un
decrecimiento en sus ventas del 25,92%, como se puede observar en la tabla 3, debido a
varios factores, como la fuerte competencia que comenz6 a ingresar en el mercado de
instrumentos musicales, equipos de amplificacion e iluminacion, accesorios y repuestos en el

cantén Quevedo.

Otra de las causas fue las salvaguardias impuestas en productos importados a partir del marzo

de 2015 por cuanto afect6 al precio de compra del propietario y por consiguiente al cliente.

También se observé que presenta problemas en la estructura organizacional, por no poseer
personal plenamente capacitado y no contar con una vision, mision, objetivos, metas claras, ni
estrategias publicitarias, que faciliten al propietario la toma de decisiones y favorezcan el

crecimiento del mismo.

De mantenerse con estos problemas puede llegar a representar un mayor riesgo para
Electrénica SILVA, por lo cual es de gran importancia analizar los problemas que se han
encontrado para la respectiva bisqueda de estrategias que ayuden a corregirlos y superarlos,
ya que por ser una microempresa familiar que se ha resistido al cambio, no ha manejado una

buena administracion ni realizado estudios del comportamiento actual del mercado.



1.3. Formulacion del problema de investigacion

¢Incrementard un plan estratégico las ventas de la microempresa Electronica SILVA del

canton Quevedo en el periodo 2016?

La microempresa Electronica SILVA presentd un decrecimiento en sus ventas desde el afio
2014 por diferentes problemas, como la falta de estrategias de marketing, una mala estructura
organizacional y la ausencia de una mision, vision y objetivos que le ayuden a tener una guia

clara de lo que desea lograr a corto y largo plazo.

1.4. Sistematizacion del problema de investigacion

» ¢Qué estrategias debe implementar la microempresa Electronica SILVA para incrementar
sus ventas?

» ¢En qué contribuye tener una buena estructura organizacional en la microempresa?

» ¢Cual es la competencia que existe en el mercado de Quevedo de instrumentos musicales,
equipos de amplificacién e iluminacion, accesorios y repuestos?

» ¢Cual es la imagen que proyecta la microempresa Electronica SILVA?

» ¢Cuél sera el resultado econémico de la propuesta?

1.5. Justificacion de la investigacion

Esta investigacion fue enfocada al mejoramiento total de la microempresa Electronica
SILVA, porque existen problemas que no se han analizado desde su apertura y esto esta

ocasionando inconvenientes en sus ventas.

Por lo tanto en este trabajo se realizo un plan estratégico, que sirve de guia y contribuye a que
el propietario tome decisiones acertadas, logrando de esta manera solucionar los problemas en

el negocio.

Para la elaboracion de este plan fue importante conocer la situacion actual de la
microempresa, observando, analizando y estudiando la estructura interna y externa, las

necesidades de los clientes, la competencia y los proveedores. A partir de esta informacién se



pudo instaurar de forma clara la mision, vision, objetivos y las estrategias que se ejecutaran a

corto y largo plazo, llegando a cumplir sus metas de forma exitosa.

Esta investigacion fue orientada a los directivos de los pequefios y medianos negocios, pero
en especial al propietario de Electronica SILVA, para que de esta manera les sirva como pauta
de que estudios deben realizar al momento de querer detectar las falencias que estan
ocasionando la baja participacion en el mercado de sus productos, conociendo también el tipo
de estrategias que pueden implementar para mejorarlas.

1.6. Objetivos

1.6.1. Objetivo general

Disefiar un plan estratégico que ayude a mejorar las ventas de la microempresa Electronica
SILVA del cantdén Quevedo en el periodo 2016.

1.6.2. Objetivos especificos

» Definir las mejores estrategias para la comercializacion de los diferentes productos.

A\

Identificar la estructura organizacional ideal para la microempresa.

» Realizar un estudio de mercado que permita obtener una vision general de la posicion de
la microempresa frente a su competencia.

» Estructurar estrategias de marketing orientado a consolidar la imagen de Electrénica

SILVA en el mercado.

» Elaborar un estudio financiero con el fin de determinar el costo - beneficio del proyecto.

1.7. Delimitacion de la investigacion

El estudio se realizé en el canton Quevedo en la microempresa Electronica SILVA ubicada en

la Calle Tercera entre 7 de Octubre y Bolivar, diagonal al local Mundo de la Economia.

El tiempo que se demord en ejecutar el proyecto fue entre finales del 2015 e inicios del 2016

y se trabajo con una muestra de la poblacion econdmicamente activa del canton Quevedo.



1.8. Hipdtesis de la investigacion

1.8.1. Hipdtesis general

La aplicacion del plan estratégico permitira incrementar en un 5% las ventas de la

microempresa Electronica SILVA del canton Quevedo en el periodo 2016.



1.9. Operacionalizacion de las Variables

Tabla 1. Operacionalizacion de variables

Variables

Descripcion conceptual

Descripcion
Operacional

Indicador

Técnicas

Dependiente

Incremento de

ventas

Es una necesidad constante

para el crecimiento de un

negocio y se realiza por medio

de la aplicacion de estrategias.

Analizar las ventas de
periodos anteriores con el
fin de detectar y mejorar los
problemas.

Estudiar la relacién entre el

Cantidad de ventas en

periodos anteriores.

indices de desarrollo del

Investigacion documental.

Investigacion documental.

crecimiento poblacional y mercado.
las ventas.
Independiente
Es un conjunto de acciones a Analizar 'y  desarrollar Resultados de estudios Investigacion documental.
Plan seguir que ayudan al estrategias que ayuden a de las variables de Entrevista.
estrategico | direccionamiento de  una lograr con éxito los marketing. Encuesta.
empresa con la finalidad de objetivos deseados por la
cumplir las metas deseadas. microempresa. Estudio de la estructura Entrevista.

organizacional.

Elaborado por: las autoras.




Capitulo 2
Marco tedrico

2.1 Antecedentes de la investigacion

Para la elaboracion del plan estratégico, se revisé documentos de repositorios electronicos y
de la biblioteca universitaria, por lo que se constata que no existen proyectos relacionados con
el giro del negocio de la microempresa estudiada; sin embargo se tomo en consideracion
trabajos con parametros similares que han servido como guia, los cuéles se mencionan a

continuacion:

Ballesteros (2014), en su tesis Plan estratégico para mejorar la comercializacion de la
empresa de repuestos automotrices y servicio técnico MICH, del canton Valencia, periodo
2013 — 2016 hace referencia a la importancia de la investigacion de mercado y a las variables
de marketing porque son herramientas que ayudan a recabar informacion, identificando
oportunidades y problemas que faciliten el desarrollo de estrategias para tomar decisiones

adecuadas logrando el méximo beneficio para el negocio.

Delgado & Duarte (2013), presentaron el proyecto titulado Disefio de una planificacion
estratégica para una empresa dedicada a la compra y venta de repuestos automotrices en la
ciudad de Guayaquil. Donde sostienen que la planificacién estratégica ayuda a diagnosticar,
analizar y establecer procedimientos que contribuyan a la realizacion de actividades
ordenadas Yy direccionadas hacia un propdsito, para que de esta manera se logre obtener una

ventaja comparativa en el mercado aprovechando los recursos.

Aguirre (2009), presento el proyecto titulado Elaboracion de un plan estratégico para Serpin
Publicidad Cia. Ltda. Donde indica que una de las herramientas que ayudan a analizar de
manera muy exhaustiva el entorno de la empresa, son las cinco fuerzas de Porter. Ademas
mencionan que las empresas que tienen buenas estrategias comparten ciertas caracteristicas
comunes, como estar lideradas por personas muy fuertes, confianza en si mismos, el

compromiso Y la fortaleza necesaria para superar las debilidades de la organizacion.



2.2 Antecedentes del sector

El Canton Quevedo estd ubicado en la Provincia de Los Rios, en la costa centro ecuatoriana,
cuenta con 9 parroquias urbanas y 2 parroquias rurales. La distancia de alejamiento a la

capital Quito es de 230 km y con respecto a la ciudad de Guayaquil es de 180 km.

De acuerdo a los resultados del censo 2010 de poblacion y vivienda realizado en Ecuador por
el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), el canton Quevedo cuenta con 173.575
habitantes, de los cuales 86.821 son hombres que representan el 50,02% y 86.754 son mujeres
que representan el 49,98%, como se puede observar en la figura 1. Cabe mencionar que es el
canton con mayor crecimiento poblacional dentro de la provincia de Los Rios, lo cual ha sido
una gran ventaja para el desarrollo de microempresas, ya que de esta manera se crean

impactos positivos para la economia del cantén y del pais.

Figura 1. Crecimiento poblacional de la provincia de los Rios segln censo del 2010

Baba 20.765 5,2% 184916 5,0% 39681
Babahoyo 77.967 19,6% 75.809 19,9% 153.776
Urdaneta 15.063 3,8% 14.200 3,7% 29.263
Mocache 19.996 5,0% 18.396 4,8% 38.302
Montalvo 12.298 3,1% 11866 3,1% 24.164
Palenque 11.84 3,0% 10479 2,8% 22320
Puebloviejo 18614 4,7% 17.863 4,7% 36477
Quevedo 86.821 21,8% 86.754 22,8% 173.575
Quinsaloma 8.627 2,2% 7.849 2,1% 16.476
5an Jacinto de Buena Fe 32.649 8,2% 30499 8,0% 63.148
Valencia 225492 57% 19.964 5,3% 42556
Ventanas 33.785 8,5% 32.766 8,6% 66.551
Vinces 37.081 9,3% 34655 9,1% 71.736
Total 398.099 | 100% 380.016 100% | 778.115

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)



Las actividades econdmicas representativas del canton Quevedo estan repartidas por sectores
primario, secundario Yy terciario. En el sector primario se puede mencionar actividades como
la agricultura, silvicultura, pesca, explotacion de minas y petréleos. En el sector secundario se
encuentran actividades que mantienen relacion directa con las industrias manufactureras,
seguido por la construccién y en menor proporcion por el suministro de electricidad, gas,
vapor, distribucion de agua, alcantarillado y gestion de desechos. Las actividades del sector
terciario estan vinculadas basicamente al comercio al por mayor y al por menor, actividades
de transporte, de almacenamiento, de alojamiento y servicios de comidas, entre los mas
usuales. (INEN, 2010)

Segun el censo econdémico del 2011 desarrollado por el INEC, informa que en el canton
Quevedo existe un total de 5617 establecimientos comerciales, los mismos que se dividen de
la siguiente manera: establecimientos de servicios con el 69,36 %, comercio con el 27,01 %y

manufactura con el 3,63 %.

2.3 Antecedentes de la microempresa Electronica SILVA

Dentro del desarrollo que ha venido presentando el cantén Quevedo a lo largo del tiempo, se
encuentra la microempresa Electrénica SILVA, siendo su propietario el Sr. Miguel Eloy Silva
Coello, quien empez0 a trabajar en el afio 1982 como operario técnico en radio y television en
la ciudad de Quito en los almacenes y talleres de Radiocentro durante 7 afios, en donde aplicd

sus estudios artesanales y al mismo tiempo adquirié experiencia en esta rama.

En el afio 1989 el Sr. Silva retorné al cantén Quevedo donde decidié independizarse,
instalando un taller de reparaciones y de pequefias compras y ventas de repuestos de radio y

television en la ciudadela bellavista y calle bolivar del canton Quevedo.

Con el pasar de los afios, en 1999 debido a que iba aumentando las necesidades de los clientes
y el taller era pequefio, el propietario tomo la decision de ampliarse, cambiando el negocio a
un establecimiento en el centro del canton ubicado en la calle tercera entre 7 de octubre y

bolivar.

En la actualidad Electronica SILVA se dedica a la compra y venta de instrumentos musicales,

equipos de amplificacion e iluminacion, accesorios y repuestos, contando con una amplia



gama de productos y logrando darse a conocer en el mercado para captar méas clientes, ademas
brinda asistencia técnica y asesoramiento a sus compradores con el fin de dar un buen servicio

y generar confianza.

De acuerdo a la actividad que realiza la microempresa, se encuentra dentro del sector terciario
que se refiere al comercio; ademas, cabe mencionar que en el siglo XXI las tendencias para la
venta son mas exigentes, por lo tanto se debe aplicar estrategias actuales que ayuden al

desarrollo dentro del sector, para poder avanzar y abarcar un mayor nicho de mercado.

A pesar de que la microempresa se mantiene en el mercado, en los ultimos periodos ha
presentado un estancamiento en sus ventas, debido al aumento de la competencia en el sector

y por la presencia de problemas en la parte administrativa.

2.4 Bases tedricas

2.4.1 Plan estratégico

Para Munch (2013) la "planeacién es la prevision de escenarios futuros y la determinacion de
los resultados que se pretenden obtener, mediante el analisis del entorno para minimizar
riesgos, con la finalidad de optimizar los recursos y definir las estrategias que se requieren

para lograr el propdésito de la organizacion con una mayor probabilidad de éxito”.

El plan estratégico es el conjunto de acciones a seguir, que se deben llevar a cabo para llegar
al objetivo de cualquier negocio tomando decisiones inteligentes para el futuro; sin embargo,
la microempresa Electronica SILVA no tiene definido un plan especifico que le ayude a

cumplir las metas deseadas y asegurar su éxito en el mercado.
Contar con un plan reduce riesgos e incertidumbre, ya que ayuda a mejorar los resultados del
negocio y a evitar posibles imprevistos; ademas es un elemento importante porque logra

Ilevar a una pequefia empresa a lugares que parecen inalcanzables.

“Aunque un plan estratégico de negocios contiene elementos similares de un plan tradicional,

un plan estratégico requiere de una planificacion un paso maés alla, no sélo la definicion de
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objetivos de la empresa, sino también la utilizacién de esos objetivos para aprovechar las

oportunidades de negocios disponibles”. (Spencer, 2011)

Un plan apropiado ayudara al propietario de Electronica SILVA a determinar las soluciones
de los problemas actuales que la microempresa presenta y a obtener nuevas ideas que ayuden
al crecimiento de la misma, para que logre alcanzar metas a corto, mediano y largo plazo,
mediante pasos y procedimientos bien definidos que contribuyan a determinar donde invertir

el tiempo, capital humano y los recursos financieros.

En la realizacion de todo plan estratégico se debe indicar el tiempo de ejecucién, para luego
ser medido y analizado, donde se espera observar el cumplimiento de los resultados deseados,
sin embargo los cambios en el mercado son constantes y por ende se deben estar actualizando

los objetivos y metas para la microempresa.

Parafraseando a Munch (2013) para lograr un plan efectivo se debe tomar en cuenta ciertos

principios, como los que se menciona a continuacion:

Factibilidad: Se debe planear de acuerdo a la posibilidad de su realizacion y

cumplimiento, adaptandose siempre a la realidad.

e Objetividad y cuantificacion: Con el analisis de datos histéricos reales sobre el
crecimiento del negocio y de estudios realizados anteriormente, se evita la subjetividad
para que se logre reducir al minimo los riesgos y los errores, ademas se recomienda que

sea cuantificable porque ayuda al control del plan.

e Flexibilidad: Es necesario que se establezcan margenes de holgura que permitan afrontar
situaciones o problemas inesperados y donde se puedan proponer nuevas acciones para

evitar resultados no deseados.
e Unidad: Todo plan estratégico debe estar dirigido para el cumplimiento de la mision,

vision y objetivos de la empresa, siendo necesario la interrelacion de todas las areas para

que sus esfuerzos se encaminen al cumplimiento de las metas de la organizacion.
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e Del cambio de estrategias: Es conveniente contar con estrategias alternas en un plan ya
que se pueden presentar escenarios no previstos, sean oportunidades o amenazas; cuando
sucede esto, se considera la modificacion de objetivos, estrategias, politicas, programas y

presupuestos sin descuidar el logro de la misién y vision.

2.4.2 Elementos del plan estratégico

“El plan estratégico es también conocido como plan maestro o plan de negocios; en él se

plasman los elementos del proceso de planeacion.” Munch (2006)

En la figura 2 se muestran los elementos necesarios para la realizacion de un plan estratégico.

Figura 2. Proceso de planeacion estratégica
Planeacion Filosofia Vision Mision
estratégica

Sistema de informacion

Obijetivos
Analisis del entorno
Implementacion Estrategias
Analisis FODA
Planeacién de Programas
contingencias
Planes Plan estratégico Presupuestos

tacticos

Fuente: Munch (2013). Planeacion estratégica: el rumbo hacia el éxito.

Cada elemento tiene un rol importante en el plan, por lo que el propietario debe seguir la

secuencia para conseguir los resultados deseados en el tiempo estipulado.
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Cabe mencionar que uno de los primeros en interesarse por la estrategia en administracion fue
Drucker (1978) donde indic6 “que la estrategia da respuesta a dos preguntas: ¢qué es nuestro
negocio? y ¢;qué deberia ser?”, lo que trae consigo el estudio del entorno interno y externo
frente a lo que el propietario espera obtener en el futuro.

Este estudio se realiza por medio de la investigacion y el anélisis de la evolucion de las 4 P
(producto, precio, plaza y promocion) o mix comercial, con el que se lograra conocer la
segmentacion y seleccion del mercado, asi también la diferenciacion y posicionamiento de los

productos.

En la figura 3 se presenta en forma interrogativa lo que debe contener los elementos del plan

para una mejor comprension.

Figura 3. Preguntas a la que responde un plan estratégico

== | -

N e S
e e N
o B |
e s —
e "

et
[Fsp = |

Fuente: Munch (2013). Planeacion estratégica: el rumbo hacia el éxito
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Para toda organizacion que espera progresar en el tiempo, se establecer a la mision y vision
como los elementos principales, porque en ellos se da a conocer la razon de ser y el futuro

deseado del negocio.

Segun Drucker (1978) “la verdadera dificultad no radica en determinar qué objetivos

necesitamos, sino en decidir como fijarlos.”

Se debe plantear objetivos acorde a la necesidad del negocio, donde se tome en cuenta la
utilizacion y el tiempo de duracién en que debera realizarse, ya que para todo negocio no

siempre se obtendran los mismos resultados.

Munch (2013) establece que “las estrategias son alternativas o cursos de accion que muestran

los medios, los recursos y los esfuerzos que deben emplearse para lograr los objetivos.”
Para el desarrollo de estrategias apropiadas en el plan, lo que se considera es la matriz FODA
(fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas), el cual se explica en la figura 4 y que se

establece por medio del anélisis del entorno.

Figura 4. Definicion de la matriz FODA

(. Son capacidades, * Representar una\
recursos 0 posibilidad  para
posiciones mejorar la
alcanzadas que rentabilidad de la
deben 'y pueden F ) misma o0 aumentar
servllrt para - I Oportunidad la cifra de sus
explotar ortaleza N negocios.
oportunidades. Analisis ’

IAEUNE externo J

4 interno ™

* Son aspectos que Debilidad | Amenaza Es tooa fuerza del
limitan o reducen " o entorno que puede
la capacidad de Analisis Analisis impedir la
desarrollo de la interno externo implantacién  de
estrategia, una estrategia, o

constituyen  una
amenaza para la
\organizacién.

bien reducir su
efectividad.

J

Fuente: Monferrer (2013). Fundamentos de marketing

N
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“La estrategia que se pone en accion no solo debe demostrar coherencia sino que también
debe reflejar su actitud global de marketing. Un gerente de negocios exitoso esta siempre
mirando y dispuesto a aceptar nuevas alternativas, pero actla con cautela. Un panorama

incierto nunca debe ser una razon para la inaccion.” (Garcia, 2008)

Siempre es conveniente tener en cuenta todos los hechos conocidos al momento de tomar

decisiones.

2.4.3 Las 4 P o mix comercial

Se considera significativo este estudio por ser la base con la que se inicia el desarrollo del

analisis del entorno.

Las principales herramientas de la mezcla de marketing se clasifican en cuatro grandes

grupos, denominados las cuatro P del marketing: producto, precio, plaza y promocion.

De acuerdo a Kaotler, P. & Armstrong, G. “la empresa debe integrar cada herramienta de la
mezcla de marketing en un programa de marketing integrado que comunique y entregue el

valor pretendido a los clientes elegidos.”

Los programas de marketing deben cumplir con ciertas caracteristicas, tales como:

e Estar dirigido a la obtencion de objetivos.

e Ser realista en cuanto a la seleccion de metas, y maneras de lograrlas.
o Ser flexible al momento de adaptarse a los diferentes cambios.

e Las estrategias deben ser congruentes.

e Comprobar y evaluar los resultados en funcion de los objetivos.

El esfuerzo de marketing crea condiciones favorables para que la venta se lleve a cabo, ya que
da a conocer los productos que ofrece la microempresa, sin embargo el personal de ventas es
el que debe ganarse al cliente mostrando los beneficios de los productos para poder concretar

la venta.
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2.4.3.1 Producto

Con el avance de la tecnologia se presentan cambios en todos los productos del mercado a
nivel mundial y en la actualidad la masica se ha visto revolucionada por las innovaciones que
han tenido los instrumentos musicales, equipos de amplificaciéon e iluminacién, accesorios y

repuestos desde sus inicios, ya que se crean nuevas formas de inventar melodias.

2.4.3.2 Precio

Los clientes de este mercado buscan un buen asesoramiento de los productos, de acuerdo a
sus necesidades y la utilizacion del mismo, por cuanto van apareciendo nuevos modelos con
diferentes caracteristicas y funciones, cabe destacar que el precio de cada uno de estos

productos varia de acuerdo a sus especificaciones e implementos.

2.4.3.3 Plaza

Al querer aumentar la cartera de clientes se debe estimular el deseo de compra rapida, por lo
que es necesario conocer que en la actualidad los clientes desean obtener mayores beneficios
por el precio que pagan en algun producto, para eso se debe realizar un estudio de mercado,

aprovechando las debilidades de los competidores.

La microempresa Electronica SILVA ayuda en este asesoramiento, obteniendo los usuarios la
satisfaccion de que podran comprar el instrumento que satisfaga sus necesidades y no solo el

que le parezca mas bonito o porque su valor sea mas econémico.

2.4.3.4 Promocién

Dentro del mercado de la musica en el Ecuador, la mayoria de las empresas actualmente
realizan publicidad por internet, tales como Imrelevsa, Mas Musika, o Casa Musical NUfiez, si
bien es cierto son empresas grandes, importadoras y distribuidoras, pero es importante
mencionarlas porque tienen una buena manera de promocionar sus productos y llegar al
consumidor, de una forma mas novedosa, actual e innovadora. También realizan sus

promociones por redes sociales, tales como Facebook, twitter, etc.
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Schaper (2014) dice que "Con el aumento en el uso de Internet y la popularidad, junto con
requisitos relativamente bajos de puesta en marcha de capital, la aparicion de los negocios

electrénicos se ha visto un aumento dramatico en la Gltima década."

Es importante recalcar que una de las herramientas actuales para que crezca un negocio es el
internet, ya que se puede encontrar cualquier tipo de informacién y al mismo tiempo hacer
publicidad de los productos por medio de paginas web o redes sociales, para que de esta

manera los clientes estén mas comunicados con el negocio.

Estas estrategias de marketing por internet son muy importantes para el crecimiento de una
microempresa, ya que de esta manera se puede atraer nuevos clientes y ademas satisfacer las

necesidades de los clientes actuales.

La microempresa Electrénica SILVA ha ejecutado poca publicidad de su negocio en periodos
anteriores. Por ejemplo en el afio 2013 realiz6 publicidad por radio. Actualmente tienen una
pagina en Facebook para promocionar sus productos, la cual ha traido nuevos clientes, pero
no los esperados, debido a que no publican promociones atractivas de sus productos que
logren atraer la atencion de nuevos clientes. Mejorando la pagina e incrementando nuevas
estrategias de marketing por internet seria una buena forma de llegar a los clientes dandoles a
conocer que productos ofrece la microempresa y las nuevas tendencias de este mercado, ya

que actualmente las personas prefieren estar informados por este medio.

2.4.4 Matrices para aprovechar las oportunidades en el mercado

Por medio de diversas matrices se puede realizar el estudio y analisis de los productos, de la

competencia y del mercado, para lo cual se dara a conocer las siguientes:

3.2.1.1 Matriz Ansoff

Es importante el analisis, para conocer el comportamiento de los productos con relacion al
mercado y asi identificar las posibles oportunidades de crecimiento para la organizacion. Es

una herramienta que fue creada por Igor Ansoff, y ademas publicada por primera vez en su

articulo “Estrategias para la Diversificacion” en la Harvard Business Review (1957).
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Figura 5. La matriz Ansoff

PRODUCTOS
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D e Desarrollo de
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=
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= u Desarrollo de
& mercados o Diversificacion
| = = s
= diversificacion

Fuente: Antosz y Morales (2016, pp. 9-10)

“Penetracion de Mercados. Consiste en crecer en el mismo mercado y con los mismos

productos. Algunas maneras de lograr penetracion de mercados serian:

e Definir la estrategia de marketing para obtener nuevos clientes dentro de la regién donde

actualmente estamos.

e Ofrecer a los clientes actuales otros productos que todavia no se han adquirido.
(Anderson, 2012).

Es importante que Electronica SILVA promocione sus productos existentes, reforzando
actividades publicitarias, disminuyendo precios de los articulos y atrayendo a los clientes
potenciales, es decir se deben aplicar técnicas innovadoras para que la microempresa logre

una mayor participacion en el mercado actual.

Se debe aplicar estrategias de marketing para mejorar la imagen de la microempresa,
mediante la realizacion de publicidad por diferentes medios como la television, el internet,
radio, etc. También por medio de convenios con instituciones educativas, academias de
masica o canales de television, de esta manera se lograra incrementar las ventas aprovechando

productos existentes.
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Por ejemplo uno de los sectores en los cuales se estd fomentando mucho la musica es en las
unidades educativas. Por lo cual se deberian aplicar estrategias para llegar a este segmento de
mercado con nuevas ideas, planes de marketing apropiados y brindarles el servicio que
necesitan. Actualmente la microempresa Electronica SILVA le vende sus productos a algunas
unidades educativas del canton, pero es necesario aplicar nuevas estrategias para mejorar el
servicio brindado y que de esta manera estos clientes no se cambien a la competencia o no

disminuyan su volumen de compra.

“Desarrollo de Mercados. Esta manera de crecimiento consiste en vender en nuevos
mercados los productos que actualmente tenemos. La ventaja de esta manera de crecer es que
se conocen las bondades de nuestros productos, se tiene la experiencia en la venta del mismo,
y se cuenta con una base de clientes satisfechos que nos pueden recomendar. Si nuestro
mercado es en una ciudad, buscaremos ser regionales. Si somos regionales, creceremos de
manera nacional. Si ya tenemos el mercado nacional, buscar crecer internacionalmente”.

(Anderson, 2012)

Si las microempresas cuentan con politicas definidas, manuales operativos y procesos ya
probados que aseguren la calidad y el éxito, serviran desde el momento de contratar al
personal de ventas que ayudara a atender nuevos mercados. Es decir si el negocio funciona

correctamente, como un sistema, se podria inclusive crear sucursales en cantones cercanos.

“Desarrollo de Productos. Otra manera de crecer es desarrollando nuevos productos. Un
ejemplo de compafiia que ha crecido con esta estrategia es la gigante del software Microsoft.
(Anderson, 2012)

La microempresa Electronica SILVA se dedica a la comercializacion de productos, méas no a
su fabricacion, sin embargo el negocio para aprovechar el mercado existente y seguir
creciendo esta incrementando sus lineas de productos, trayendo articulos actuales que tengan

relacién con los que comercializan actualmente.
Por lo cual es necesario estar siempre a la vanguardia, con informacion actualizada de las

nuevas tendencias en productos musicales y con la adaptacion a los cambios que van

surgiendo para cumplir las expectativas de los clientes dentro del mercado.
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“Diversificacion Esta estrategia es la ultima recomendada, ya que involucra una baja muy
grande en el aprovechamiento de la experiencia que se tiene con los productos y mercados

actuales. Esta estrategia busca crear nuevos productos y venderlos a nuevos clientes”.

(Anderson, 2012)

Se recomienda aplicarla cuando las actividades que se estan realizando no tienen ningln éxito
y estan afectando negativamente la situacion actual, o si ya se han ejecutado las otras tres

posibilidades de crecimiento y no han dado resultados positivos.

3.2.1.2 Matriz BCG o Matriz Boston Consulting Group

La Matriz BCG fue una propuesta por Bruce Henderson, presentada por la empresa Boston
Consulting Group como una herramienta para ayudar a las empresas a asignar recursos

basados en el atractivo de su mercado y en su propio nivel de competitividad. (Reeves, 2014).

Es decir esta matriz tiene como finalidad ayudar a las empresas a posicionar sus productos en
el mercado y en la contribucion de la toma de mejores decisiones para el enfoque de
diferentes negocios.

e Estrella: Son los que generan mayor crecimiento y participacién en el mercado, por lo
cual los productos estrellas de la microempresa Electronica SILVA son los instrumentos
musicales y los equipos de amplificacion, debido a que requieren una mayor inversion y

representan una buena rentabilidad.

e Interrogante: Son los que requieren de una alta inversion y tienen poca participacion en
el mercado, tales como los equipos de iluminacion, los cuales son productos innovadores
que requieren una continua inversion y que no se conoce si van a generar la rentabilidad

deseada.
e Vaca: Se trata de productos con alta participacion en el mercado, que requieren de poca

inversion, como los repuestos electronicos, accesorios de instrumentos musicales y

cables.
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e Perro: Se refiere a productos que tienen bajo crecimiento y baja participacion en el
mercado, tales como los accesorios de computo debido a que no producen mucha

rentabilidad para la microempresa.

Figura 6. Matriz BCG
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Fuente: Ruiz (2012) La Matriz BCG. Elaborado por: las autoras

3.2.1.3 Modelo de las cinco fuerzas de Porter

Este modelo ayuda a conocer las amenazas del entorno, para que se puedan realizar
estrategias que beneficien al negocio.

21



Figura 7. Modelo de las cinco fuerzas de Porter
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Fuente: Porter, M (2008, p.2). Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la

estrategia.
e Rivalidad entre los competidores existentes

La microempresa Electronica SILVA del cantén Quevedo tiene cuatro competidores directos
que son: Ecko Music, Icesa, La casa del Parlante y Casa Musical Vega, por cuanto

comercializan las mismas lineas de productos.

Empresas como Comandato, Marcimex, Créditos Economicos e Importadora Madoba, son
competencia indirecta ya que son de mayor tamafio y solo comercializan ciertos productos de
la gama que ofrece Electrénica SILVA.

e Amenaza de los nuevos competidores

Cuando las empresas pueden ingresar facilmente a un mercado, la fuerza de la competencia
aumenta; sin embargo, Porter identifica 6 tipos de barreras diferentes: la economia de
escalas, la diferenciacion, el requerimiento de capital, el acceso a canales de distribucion, las
desventajas de los costos independientes y las regulaciones gubernamentales. A pesar de estas
barreras, las empresas a veces logran ingresar, porque cuentan con productos de excelente

calidad, mejor publicidad o precios mas bajos.
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En el mercado de instrumentos musicales, equipos de amplificacion e iluminacion, es un poco
complejo y dificil de iniciar, por cuanto se debe contar con experiencia en esta rama y de un
alto capital, ya que por tratarse del avance de la tecnologia y la actualizacion de productos,

deben de estar informados sobre las tendencias para no quedarse con mercaderia antigua.

Analizar este tipo de amenaza permite estar atentos a su ingreso y asi formular estrategias que

nos permitan fortalecer las barreras de entradas.

e Amenaza de productos y servicios sustitutos

Esta amenaza se relaciona con el ingreso potencial de empresas que producen o venden
productos alternativos. Cuando los sustitutos de los productos comienzan a ser reales, eficaces

y mas baratos que el que vende el mercado inicial, se empieza a tener serios problemas.

Todo producto tiene sustitutos y en el mercado de instrumentos musicales y equipos de
amplificacion, se puede decir que un sustituto seria los programas que ayudan al
mejoramiento de sonidos o a la emision de los mismos, por lo cual se debe impedir o retrasar
el ingreso de empresas que vendan estos productos realizando estrategias que permitan

competir con ellas.

e Poder de negociacion de los proveedores

Mientras menos proveedores existan, mayor sera su poder de negociacion, ya que al no haber
tanta oferta de estos productos, éstos pueden facilmente aumentar sus precios y ser menos

concesivos.

Los proveedores muchas veces realizan sus negociaciones de acuerdo al trato que tiene con el
comprador, por ejemplo Electrénica SILVA vya tiene sus proveedores establecidos y
fidelizacion con ellos, por lo cual al comprarles un volumen grande en mercaderia, le realizan
un descuento y le cobran a crédito. Estas negociaciones ayudan a lograr mejores condiciones

y un mayor control sobre ellos.
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e Poder de negociacion de los clientes

Se refiere al poder con que cuentan los consumidores o compradores del mercado para
obtener buenos precios y condiciones.

En todo mercado, los compradores muchas veces tienen mayor poder de negociacion frente a
los vendedores por ciertas razones, como podemos mencionar la cantidad de productos
comprados o sustitutos, la variacion de precios dentro del mercado por la competencia, la
fidelizaciéon y la cantidad de compradores existentes. Para atacar esto se debe establecer
estrategias destinadas a reducir su poder de negociacion y asi captar un mayor nimero de

clientes.

Para que una microempresa pueda observar su crecimiento en las ventas debe primero cumplir
con ciertos requisitos innegables, ya que sin ellos no podra notar un crecimiento influyente en

las ventas.

2.4.5 Estructura organizacional

“La estructura organizacional es un sistema utilizado para definir una jerarquia dentro de una
organizacion, identifica cada trabajador y su funcién. Esta estructura se ha desarrollado para
establecer como opera una organizacion y ayuda en la obtencion de sus objetivos para
permitir el crecimiento futuro. La estructura se ilustra mediante un organigrama”. (Medley,
2012)

Toda microempresa debe tener una estructura organizacional establecida para llevar a cabo el
objetivo de la misma, en ocasiones no se tiene claro que tipo de estructura es la mejor ni la
mas conveniente por cuanto no hay una estructura definida para los diversos negocios, si no
que se debe utilizar una que esté ligada a las necesidades y ayude a resolver los problemas que

surgen por el mercado cambiante.
Segun Robbins & Coulter (2005) la estructura organizacional “es la distribucion formal de los

empleos dentro de una organizacion” (p.234), sin embargo la microempresa Electronica

SILVA no cuenta con cargos definidos ni responsabilidades asignadas, por lo cual se debe
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evaluar la estructura actual y de acuerdo a las metas propuestas se debe realizar los cambios
pertinentes para aprovechar las oportunidades del mercado.

El fin de la estructura organizacional es la division de funciones, que ayuden a optimizar el
trabajo y recursos en el negocio, ademés de que los trabajadores se sientan comodos y
motivados con sus puestos de trabajo para que realicen sus actividades con la mejor

predisposicion.

“La estructura organizativa también determina como fluye la informacién de nivel en nivel
dentro de la empresa. En una estructura centralizada, las decisiones fluyen de arriba hacia
abajo. En una estructura descentralizada, las decisiones se toman en los distintos niveles
diferentes.” (Fuentes, 2014)

En la figura 10 se observa que la microempresa Electronica SILVA presenta una estructura
centralizada o lineal, debido a que en el nivel superior estd el propietario, quien toma las
decisiones y tiene la responsabilidad de delegar las tareas al nivel inferior en donde se
encuentra la secretaria, el vendedor y los técnicos. Cabe mencionar que el duefio del negocio

no delega responsabilidades completas.

“La determinacidn de la clase de organizacién o estructura mas adecuada depende de factores
tales como el giro, magnitud, caracteristicas, recursos, objetivos, tipo y volumen de
produccion de la empresa. Los tipos de estructuras mas comunes son: estructura lineal o
militar, estructura lineo-funcional, estructura staff, estructura por comités, estructura

multidivisional, estructura holding y estructura matricial.” (Munch, 2010, pp. 66-68)

“Existen varios tipos de estructuras organizativas, cada uno con sus propias fortalezas y
debilidades. La mayoria de las pequefias empresas se organizan a lo largo de la estructura
organizativa funcional, con el propietario en la parte superior, los gerentes que sigue en rango

y empleados en la parte inferior.” (Cervero, 2013)

La estructura organizacional es la forma de disponer los niveles jerarquicos, por lo tanto en
Electrénica SILVA se debe establecer una estructura lineo-funcional, ya que esta
combinacién ayudaré a que el propietario ademas de tomar las decisiones correctas establezca

funciones especificas para cada trabajador y de esta manera contribuya a cubrir las
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necesidades de la microempresa, donde se toma en cuenta que con la distribucién de los
empleados en las diferentes areas se puede lograr efectos diferentes para su eficiencia y

eficacia.

“Departamentizando empleados por producto o servicio, territorio o segmento de mercado se
crea la estructura divisional, que une a empleados detras de metas divisionales. La estructura
del equipo da autoridad a equipos de empleados no permanentes que cumplen objetivos de la
empresa”. (Gable, 2012)

De esta manera se considera que es importante el andlisis de los problemas que tiene la
estructura actual de la microempresa y buscar cambios que ayuden a mejorar la estructura

organizacional y la satisfaccion del personal.

“Una burocracia torpe podria ser el culpable si una pequefa empresa se encuentra
constantemente detrds de los cambios del mercado. Cortar los gerentes y moviendo al equipo
o red estructura agil podria ser la cura. Por otra parte, los directivos abrumados podrian tener
un lapso excesivamente amplio de control y supervisar demasiados subordinados. El trabajo
en equipo y la comunicacién interdepartamental debil pueden deberse a la segregacién

departamental”. (Spencer, 2011)

No existe una estructura organizativa Unica que se adapte a todas las empresas. Se debe
evaluar la mision, la vision y los objetivos para poder construir una estructura que logre
cumplir con lo propuesto. No hay una sola manera correcta de organizar a los miembros de un
negocio, pero algunas estructuras parecen funcionar mejor que otras, dependiendo de sus

objetivos.

En toda organizacion empresarial, el departamento de ventas es el que genera los ingresos,
por cuanto las otras areas son un complemento para llegar a cumplir la visién que tiene el
negocio, por lo cual es de suma importancia que en ese departamento estén personas
capacitadas con respecto al producto o servicio que ofrece la microempresa, ya que pueden
haber clientes con interrogantes sobre algin producto y el personal de ventas debe estar
preparado para poder dar respuestas claras y concretas a esta consulta para que asi se vayan

satisfechos con la atencion brindada .
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Las ventas son el pilar fundamental de todo negocio, por lo cual se debe mostrar habilidad e
innovacion para la aplicacion de estrategias que ayuden al incremento, considerando las metas

y objetivos deseados por el negocio.

2.4.6 Comercializacion y venta de instrumentos musicales, equipos de amplificacion e

iluminacion, accesorios y repuestos

Referente a las ventas y comercializacion de equipos, parafraseando a Carvajal (2015) se
estima que para obtener el méximo provecho del equipo de ventas, se necesita el apoyo del
equipo de marketing para facilitar el seguimiento de los contactos, correos y servicio de

cuenta.

La comercializacion de los productos musicales, es uno de los puntos mas importantes sobre
los que descansa la empresa. Por lo tanto un plan integral bien escrito ayudara a asegurar que
se ejecute de forma metddica, y que se pueda juzgar su rendimiento correctamente. También
sera una necesidad si se quiere atraer financiacion, ya que se tendria una guia clara de los

problemas actuales y de sus posibles soluciones.

Los instrumentos musicales ayudan a emitir sonidos que naturalmente el ser humano no
puede realizar, se escucha decir que es el implemento que los musicos necesitan para la
complementacion entre los sonidos y su voz. A lo largo de la historia han ido evolucionando
tanto en formas como en sonido, existiendo asi diversas clasificaciones y con ello una gama
de instrumentos, por eso la eleccion y compra del mismo lo debe realizar el comprador de

acuerdo a las exigencias que tenga y donde lo vaya a utilizar.

Segun Acufa (2014) en la revista saber mas de México indica que “los instrumentos
musicales también hacen uso de la ciencia, la tecnologia y sus avances. Existen instrumentos
musicales que mediante el uso de la electrénica y computadoras permiten acceder a una gran
cantidad de recursos sonoros” (p. 28), cabe destacar que la tendencia del siglo XXI respecto a
la musica se proyecta mas en el campo electronico por la emision de sonidos completamente
nuevos con instrumentos mejorados, sin embargo todavia tienen acogida los instrumentos

tradicionales como las flautas, pianos, guitarras, entre otros.
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El medio de comunicacidn digital, Innovacion.cl (2013) informa que “las nuevas tecnologias
ofrecen modernas plataformas para que el intérprete se exprese con mayor libertad, facilita la
composicion y también entrega un renovado enfoque a la musica tradicional”, donde

contribuye a los nuevos sonidos.

Como un instrumento musical actual cabe sefialar a los teclados electronicos que son
populares por ser faciles de tocar; por ejemplo, en el teclado electronico se puede tocar sin
problemas mas de 6 sonidos a la vez, tienen un amplio repertorio académico y varias

aplicaciones en la musica moderna.

Actualmente los instrumentos musicales y accesorios son muy vendidos a instituciones
educativas por cuanto se esta motivando a los estudiantes para que aprendan a entonar algin
tipo de instrumento, también podemos recalcar que en este tipo de instituciones se cuenta con

bandas de guerra que andan en busca de accesorios; como tornillos, palillos, bases y demas.

“Amplificadores y equipos de sonido se pueden adquirir en tiendas de electronica y tiendas de
equipos musicales. Sin embargo, para los musicos y técnicos musicales que saben lo que
quieren comprar, apreciaran la flexibilidad en la fijacion de precios, y el deseo de la

comodidad de una amplia seleccion de inventario”.(Gonzalez, 2014)

Dentro de la linea de equipos de amplificacién se encuentran las consolas, que sirven para
regular los sonidos de varios equipos al mismo tiempo, como ejemplo cabe indicar que en una
consola se puede conectar dos microfonos, dos cajas amplificadas, la salida de audio de un
DVD, entre otras cosas; estas consolas son muy utilizadas en unidades educativas, karaokes,

discotecas, canales de televisién y otros lugares.

También cuenta con la linea de equipos de iluminacién, donde se puede nombrar las luces
roboticas, que son muy utilizadas en bares, karaokes y discotecas por el ambiente que
presentan, ya que este equipo tiene diversos colores y formas que se mueven al ritmo de la

musica.

La microempresa también vende repuestos de electronica, como los transistores que son
partes de televisores, amplificadores y otros aparatos. Los repuestos son una de las lineas mas

vendidas por la microempresa, ya que la mayoria de ellos tienen precios bajos y ademas el
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propietario por conocer a fondo de esta rama, brinda servicio técnico ayudando en la
recomendacion de equipos o repuestos especificos de acuerdo a las necesidades que tenga el
cliente, esto trae consigo la fidelizacion de los compradores con el negocio. La compra de los
diversos productos que la microempresa comercializa depende de las preferencias de los

clientes.

En la actualidad, las empresas minoristas comercializadoras de productos musicales siguen
enfrentdndose a una competencia fuerte en estas lineas, por lo que es necesario entender el
tamarfo del mercado y potencial de crecimiento; las grandes empresas; proyecto de planes de

negocios para llevar a cabo una evaluacion comparativa y un anélisis del mismo.

En la industria de instrumentos musicales, los consumidores estan buscando un servicio
rapido y eficiente, buena relacién calidad-precio del producto, y un buen asesoramiento para
promover su conocimiento y disfrute de los productos. Prefieren encontrar tiendas que

ofrecen estos beneficios a través del boca a boca.

El mercado de instrumentos musicales ha sido recientemente impulsado por una serie de
compafiias de bajo coste, internet de alta seleccion y pedidos por correo, lo que ha hecho que
los precios se regulen, dando a los consumidores la comparacion de compras a su alcance. En
respuesta, la microempresa Electronica SILVA del canton Quevedo ha tratado de ofrecer
selecciones de manera similar, amplias en sus espacios de venta fisicos, a expensas de la
formacion del personal y servicio al cliente. Sin embargo, la publicidad de alto perfil generada
por otras empresas dedicadas al mismo negocio, ha ocasionado que la microempresa SILVA
vaya hacia abajo, a medida que mas y mas musicos de todos los niveles empiezan a buscar
instrumentos y accesorios, siendo absorbidos por estas organizaciones con mas poder
publicitario. Es necesario tener la experiencia, los precios, y enfoque en el servicio al cliente

para llenar estos vacios.

Martinez (2015) menciondé “Las mejores fuerzas de ventas son profesionales, bien
compensadas, apoyadas con un fuerte esfuerzo de marketing y facultado para actuar,
sirviendo a los intereses del cliente clave con apoyo a la comercializacion, el dinero y el

tiempo”.
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Para lograr que los vendedores laboren con productividad en su area, se los debe motivar por
medio de reconocimientos 0 compensaciones, también es necesario darles capacitaciones y
brindarles las guias necesarias para que logren con éxito los objetivos de ventas planteados,

ya que ellos son una parte esencial en la microempresa.

El andlisis de las ventas durante varios afios permite establecer patrones de ventas. Esto le

ayudara a establecer sus presupuestos de ventas en el futuro.

Es especialmente importante incluir el analisis cuando esté desarrollando su plan estratégico
para la empresa. Un andlisis de ventas también ayudard a identificar donde estan los puntos

fuertes dentro de una gama de productos o servicios.

Por ejemplo, si un producto o servicio representa la mayor parte de las ventas puede que tenga
que asignar suficiente marketing y soporte de ventas continuamente para protegerlo de su

competencia.

“Mientras que su negocio puede estar aumentando en ventas cada afio el mercado puede estar
aumentando a un ritmo mayor. Esto puede significar que una 0 mas de sus competidores estan

ganando cuota de captura de varios de sus clientes potenciales”. (Oakes, 2014)

Al analizar el comportamiento de las ventas, se debe tomar en cuenta lo siguiente:

o Los cambios de precios, por ejemplo: bonificaciones o descuentos

o Competidores

e Nuevos productos 0 mejoras de servicios adicionales.

o Tendencias del mercado

o Las preferencias de los consumidores

e Los cambios en la demanda de los clientes, por ejemplo: si ha aumentado o disminuido.

o Los segmentos y canales de distribucion.

Ademas de comercializar buenos productos y servicios, la rentabilidad del mercado se puede

aumentar mediante la mejora de sus habilidades de marketing.
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2.4.7 Factores que afectan las ventas

En los ultimos periodos a la microempresa se le han ido presentando varios inconvenientes
que han ocasionado que disminuyan sus ventas, porque no se han manejado de la manera

correcta.

Las salvaguardias impuestas desde marzo del 2015 fue uno de los margenes por el cual la
microempresa Electronica SILVA disminuyo sus ventas en ese periodo, ya que la mayoria de
los productos ofrecidos por la microempresa son importados, tales como instrumentos
musicales, incluyendo accesorios, y repuestos, también algunos de los equipos de

amplificacion como las potencias, cajas amplificadas, micréfonos, consolas, etc.

Los musicos y productores musicales son algunos de los gremios que mas han expresado su
malestar por la sobretasa en las importaciones de equipos musicales de hasta 45%. Es que, en
su mayoria, los insumos e instrumentos usados en el quehacer musical son importados.
(Diario EI Comercio, 2015)

Esto no solo afectd a productores musicales, sino también a empresas importadoras y
distribuidoras de estos productos, ya que debido a esto ellos aumentaron en mayor proporcion

el precio para el consumidor final.

Segun Santiago Lucero administradora de una tienda de la cadena Mas Mdsika, en el norte de
Quito, cuenta que el afio pasado vendié cerca de UDS 1,3 millones en mercaderia,
principalmente guitarras, teclados, baterias, amplificadores e instrumentos de viento como
trompetas y trombones. Con las salvaguardias, dice, se analiza qué instrumentos se dejaran de

importar. (Diario el Comercio, 2015)

Sin embargo para poder superar esta dificultad se deben aplicar nuevas estrategias para que el
negocio logre incrementar sus ventas, como la aplicacion de estrategias de marketing para
Ilegar a los consumidores, tales como instituciones educativas, academias de musica, artistas,

bandas musicales, aficionados, entre otros.

Los volumenes de venta se pueden aumentar por medio de diversas formas, como puede ser

por la captacion de nuevos clientes, por la venta de un mayor nimero de productos o por un
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mayor precio de venta al publico, pero siempre se debe escoger la mas factible y conveniente
para la empresa.

Si se desea aumentar la cantidad de productos a vender, se propone comenzar por los clientes
actuales y potenciales, tratando de incentivar por medio de promociones para que compren
una mayor cantidad de mercaderia y para captar clientes nuevos se debe realizar estrategias de

marketing y asi darse a conocer.

Aumentar los precios a los productos no es lo mas factible, ya que es mejor estandarizar los
precios de acuerdo a la competencia con la que se cuenta. La microempresa Electronica
SILVA desea incrementar las ventas por medio de la venta de un mayor numero de unidades

y por el incremento de clientes.

2.5 Marco conceptual

2.5.1 Plan estratégico

Es un plan de accion o conjunto de ideas con procedimientos a seguir en un futuro préximo,
donde se sintetizan los propositos para mejorar las deficiencias del negocio y alcanzar las
metas deseadas, el cual se puede plantear mediante un andlisis de mercado y bajo la
elaboracion de los responsables de la empresa.

2.5.2 Decrecimiento

Es la disminucién del consumo de bienes o servicios que dificultan el crecimiento de un
negocio y se puede dar por diversas razones como la falta de habilidades de liderazgo y
practicas de gestion incorrectas.

2.5.3 Competencia

La competencia se produce cuando dos 0 mas empresas sean naturales o juridicas operan de

forma independiente para suministrar sus productos al mismo grupo de consumidores,

aplicando diferentes estrategias de marketing, eliminando deficiencias actuales de la empresa
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y manteniéndose informado de las innovaciones tecnoldgicas con la finalidad de lograr la
satisfaccion de los clientes y ganar preferencia dentro del mercado.

2.5.4 Estructura organizacional

Es un método utilizado para determinar la jerarquia de una organizacion, estableciendo cada
puesto de trabajo y la funcion de los mismos, para que de esta manera se logre tener
coordinacion y se trabaje de manera Optima, cumpliendo con las responsabilidades y objetivos

planteados.

2.5.5 Comercializacion

Es un conjunto de actividades realizadas para generar una venta de productos o servicios con
mayor facilidad, enfocdndose en un estudio de las caracteristicas del mercado y de las

diferentes estrategias de marketing que se podrian aplicar, por lo cual es una parte

fundamental en un negocio para que pueda crecer.
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Capitulo 3
Metodologia de la investigacion

3.1. Metodologia

3.1.1. Tipo de investigacion

Investigacion Descriptiva: Permitié registrar e interpretar la naturaleza actual de la
microempresa y composicion del fenémeno estudiado, determinando el tipo de estrategia que
se debe aplicar frente a un problema especifico.

Para el desarrollo de este proyecto se utiliz6 informacion de libros, articulos de revistas,

articulos de periddicos, tesis y paginas web.

3.1.2. Enfoque de la investigacion

Enfoque Cuantitativo: Permitid examinar los datos obtenidos de manera cientifica y
numeérica, utilizando herramientas de investigacion de campo de la estadistica, mediante

encuestas y entrevistas realizadas en el canton Quevedo.

Enfoque Cualitativo: Permitié distinguir, orientar, describir e interpretar los fenémenos
investigados y su relacion frente a la perspectiva de los agentes sociales. Es decir, por medio
de esta modalidad se pudo identificar, analizar y buscar guias estratégicas que ayuden a

solucionar los problemas actuales que presentan la microempresa y su entorno.

3.1.3. Técnicas de investigacion

Encuestas: Sirvid para recolectar las respuestas a las variables encontradas y la relacién de
las mismas. Fueron dirigidas a una muestra de la poblacion econdmicamente activa del cantén

Quevedo, por medio de un cuestionario de preguntas, las cuales se realizaron con opciones de

respuestas cerradas.
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Entrevistas: Permitio recoger la informacion necesaria a través de un proceso de
comunicacion abierta con el propietario de Electrénica SILVA. Para esta entrevista se realizd

un cuestionario de preguntas sobre temas especificos acerca de la microempresa.

Bibliogréafica o Documental: Permitio analizar los datos cientificos para el desarrollo del

marco tedrico y sustentacion de dichas bases.

3.2.  Analisis de la situacion actual de Electronica SILVA

Todo negocio tiene factores positivos y negativos, tanto internos como externos que influyen
en el crecimiento, por lo cual se debe analizar estos elementos para entender mejor cuales son

los problemas de la microempresa y asi poder desarrollar e integrar nuevas estrategias que

ayuden a superar las deficiencias aprovechando las oportunidades del mercado.

3.2.1. Andlisis interno

3.2.1.1 Productos

La microempresa Electronica SILVA cuenta con una variedad de instrumentos musicales,
equipos de amplificacion e iluminacion, accesorios y repuestos tanto tradicionales como
actuales, que ayudan a satisfacer las necesidades del mercado de Quevedo dando opciones

para escoger el de su preferencia.

A continuacion en la tabla 2 se presenta las lineas con los detalles de productos que vende
Electronica SILVA:
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Tabla 2. Detalle de lineas de productos de Electronica SILVA

Lineas de productos

Detalle de lineas

Instrumentos musicales

e Guitarras e Maracas
eléctricas, e Panderetas

e Guitarras clasicas e Flautas
y electroacusticas. e Armonicas

e Teclados e Liras
electronicos

e Violines

e Baterias

e Tambores

e Bombos

e Potencias

o Amplificadores

e Mezcladoras

e Ecualizadores

e Cajas Amplificadas y pasivas
e Micréfonos

e Consolas

e Mixery controladores

e Circuitos integrados e  Plug

e Transitores e Parlantes

e Tweeters e Adaptadores

e Condensadores e Diodos

e Multimetros e Cautin

e Filtros e Staflo

e Resistencias e Drivers

e Zocalos e Controles de volumen
e Flyback e Switch eléctrico
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Cables

Cables para parlantes
Cables de audio
Cables de video
Cables de micréfono
Cables de poder
Cables HDMI
Cables VGA

Cables coaxial

e CablesUTP
Accesorios de instrumentos musicales | ¢ Forros e Parches para bombos vy
e Pedestales tambores
e Cuerdas e Platillos
e Vitelas e Capodastros
e Ufietas e Clavijero
e Correas e Cancioneros
e FEcualizadores de e Palillos
guitarras e Jamblock
e Afinadores e Pedaleras

Tarjetas de memoria
Flash drive
Parlantes

Mouse

Teclados

Luces robdticas
Luces led y ritmicas
Flash

Camara de humo
Focos halégenos

Luz laser

Elaborado por: las autoras
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3.2.1.2 Evolucién de las ventas

En la tabla 3 se detalla el monto de las ventas anuales de los ultimos 5 afios, asi mismo se
puede notar que en el afio 2013 la microempresa tuvo el mayor ingreso en sus ventas con
relacion a los otros afios y esto se debié a que el mercado meta no habia sido explotado
todavia y que las necesidades de los clientes fueron creciendo de acuerdo a las nuevas
tendencias en la musica, por lo que en ese afio el propietario decidio ampliar su gama de
productos en las diferentes lineas como son los equipos de amplificacion, de iluminacion,

también incrementaron los instrumentos musicales y una variedad de accesorios en diferentes

marcas.

Tabla 3. Monto de ventas anules de los afios del 2011 al 2015

VARIACION % CON

ANO VENTAS RELACION AL ANO
ANTERIOR

2011 $ 91.74064 | = --eeeee-
2012 $ 118.726,92 29,42%
2013 $ 148.641,73 25,20%
2014 $ 120.895,46 -18,67%
2015 $ 110.113,78 -8,92%

Fuente: Electronica SILVA

Elaborado por: las autoras

Figura 8. Ventas anules de los afios del 2011 al 2015.
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Fuente: Electronica SILVA
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En el afio 2014 ingres6 mayor competencia directa e indirecta al mercado, lo cual fue
afectando a las ventas, por ejemplo una nueva competencia directa fue la ubicacién de una
sucursal de Ecko Music a lado de la microempresa Electronica SILVA y como competencia
indirecta podemos mencionar a empresas como Marcimex, Créditos Econdmicos, Comandato,
entre otros, debido a que empezaron a comercializar estas lineas de productos pero en menor

volumen, ademaés ofrecian créditos y una variedad de promociones.

En el afio 2015 las ventas seguian decreciendo y una causa fue el incremento de los precios
debido a las salvaguardias que se impusieron a nivel pais en casi todos los productos
importados; si bien es cierto la microempresa Electronica SILVA no realiza la actividad de
importacion directa, sin embargo se vio afectada al momento de realizar la compra a sus

proveedores.

3.2.1.3  Porcentajes de ventas por grupo de clientes

Es importante conocer los grupos de clientes a quienes se dirige el negocio y el porcentaje de
ventas que genera cada uno de ellos, ya que esta informacion es imprescindible y de gran

ayuda para analizar qué tipo de estrategias aplicar.

Tabla 4. Porcentaje de ventas por grupo de clientes

Clientes Porcentaje
Publico en general 60%
Unidades educativas 15%
Medios de comunicacion 5%
Iglesias 5%
Disco moviles 15%
Fuente: Electronica SILVA Elaborado por: las autoras
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3214

Porcentajes de ventas por lineas de productos del afio 2011 al 2015

Tabla 5. Porcentajes y valores de ventas por lineas de productos del afio 2011 al 2015.

PRODUCTOS -2011 _ 2012 - 2013 _ 2014 . 2015
Porcentaje |Valor Porcentaje [Valor Porcentaje Valor Porcentaje Valor Porcentaje Valor

Equipos de amplificacion 16% | $14.678501 19% |$ 2255811 21% |$ 3121476 21% |$ 2538805 20% |$ 22.022,76
Instrumentos musicales 23% | $21.10035 23% |$ 27.30719] 25% |$ 37.16043| 25% | $ 3022387 24% |$ 2642731
Repuestos de electronica 22% | $2018294] 18% |$ 2137085] 15% |$ 2229626 15% |$ 1813432 14% |$ 1541593
Cables 16% | $14.67850] 16% |$ 18.99631| 14% |$ 20.809,84| 14% |$ 16.92536| 15% |$ 16.517,07
Accesorios de computo 4% $ 366963 4% |$ 474908 5% $ 743209 5% $ 6044771 1% $ 7.707,96
Accesorios de instrumentos musicales | 12% | $11.008,88] 13% | $ 1543450 11% |$ 1635059 11% |$ 13.29850| 13% |$ 14.314,79
Equipos de iluminacion 7% $ 6421841 7% |$ 831088 9% $ 13377,76 9% $ 1088059 7% $ 7.707,96
TOTAL DE VENTAS 100% | $ 91.740,64| 100% | $118.726,92] 100% | $148.641,73] 100% | $120.89546| 100% | $110.113,78

Fuente: Electronica SILVA

Figura 9. Porcentaje de ventas por lineas de productos
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Elaborado por: las autoras
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3.2.15  Estructura organizacional actual de la microempresa

Figura 10. Organigrama actual de la microempresa

Gerente
propietario

='j 1 1
o) Secretaria Vendedor Técnico Técnico
externo
Fuente: Electronica SILVA Elaborado por: las autoras.

3.2.1.6  Problemas de la estructura organizacional

El propietario tiene muchas responsabilidades laborales a su cargo y no dedica tiempo a la
parte administrativa o a solucionar problemas frecuentes; debido a que no delega funciones
que les corresponden a sus empleados por motivo de desconfianza, y ademas porque los

empleados sienten que les hace falta capacitacion.

La secretaria ademas de sus funciones especificas, estd encargada del area de caja, y de la
supervisién de los demas empleados, esto afecta porque de esta manera no logra realizar todas

sus responsabilidades correctamente.

El vendedor no aporta a la microempresa en la parte de informar al propietario que se podria
implementar para satisfacer nuevas necesidades de los clientes. Por ejemplo el vendedor
podria dar buenas ideas acerca de cdmo exhibir los productos para que sean mas Ilamativos a
la vista de los clientes o en la busqueda de nuevas estrategias de ventas, ya que el vendedor es

la persona que mejor conoce las preferencias de los clientes.
Los técnicos al momento de asesorar a un cliente piden ayuda al propietario, ya que sienten

que les falta capacitacién y conocimiento del uso de algunos productos y esto se debe al

desconocimiento de las funciones que tiene.
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3.2.1.7  Funciones actuales del personal de Electrénica SILVA

Por medio de ciertas preguntas que se realizo a los empleados de Electrénica SILVA se pudo

conocer la funcion actual que desempefian en la organizacién

Gerente propietario

Es la persona que se encarga de planificar y aplicar estrategias necesarias de forma empirica.
También se encarga de varias funciones en la microempresa, como ayudar a sus empleados en
todas las areas, ventas, compras, la atencion al cliente, en el servicio técnico, y ademas se

encarga del area de caja o area de cobranzas.

Contador externo

El contador se encarga de recibir y clasificar toda la documentacion de manera ordenada,
realiza las declaraciones de impuestos mensuales correspondientes, lleva el control de cuentas
por pagar a proveedores, revisa los cheques emitidos en el mes, y realiza los Estados
Financieros del negocio.

Secretaria

La secretaria recepta y archiva documentos, recibe y realiza llamadas telefdnicas, y elabora

cheques a los proveedores.

Vendedor

Se encarga de comercializar los productos de la microempresa, consulta stock y PVP de los
productos a través del sistema, revisa y ubica la mercaderia entrante, asesora y brinda
atencion al cliente.

Técnicos

Se encargan de la reparacion y el mantenimiento de los instrumentos musicales, equipos de

amplificacion e iluminacidn y también brindan asesoria a los clientes.
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3.2.2. Andlisis externo

3.2.2.1  Anadlisis de la competencia directa con relacion a Electronica SILVA

Dentro de las caracteristicas de Electrénica SILVA se puede indicar que cuenta con una
variedad de articulos de diversas marcas en sus siete lineas de productos, ademas cabe
mencionar que en el afio 2013 realizo publicidad por radio y actualmente tienen una pagina en
Facebook donde publican informacion de sus productos, la cual ha traido nuevos clientes pero
nos los esperados, debido a que no aprovechan este recurso con mayor frecuencia y no

realizan promociones atractivas para los consumidores.

De acuerdo a lo que se observa en las tablas 6 y 7 se establece que el mayor competidor
directo para Electronica SILVA es Ecko Music debido a que ofrece cinco de las mismas
lineas de productos, compitiendo en casi todos los items con precios similares, realizando

promociones en las diferentes redes sociales y teniendo su propia pagina web.
En segundo lugar se puede mencionar a Casa musical Vega que también ofrece cinco lineas
de productos, pero mantienen precios mas altos en la mayoria de sus items, realizando

publicidad del negocio en paginas amarillas.

Por Gltimo se menciona a Icesa y La casa del parlante, las cuales representan una menor

competencia debido a que no cuentan con la misma variedad de productos
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Indice de precios de Electronica SILVA frente a su competencia directa
Tabla 6. Indice de precios de Electronica SILVA frente a su competencia directa

Competencia Directa
Lineas de Detalle de productos Electronical Casa La casa
productos SILVA |Ecko Music| Musical Icesa del
Vega parlante
Guitarras eléctricas $185,00 | $184,90 $ 185,00
Guitarras electroacusticas $ 95,00 $92,00 $ 96,00
Guitarras clasicas $ 68,00 $ 65,00 $ 69,00
Teclados electronicos $230,00 | $238,00 | $235,00
Violines $ 85,00 $ 84,90 $ 110,00
Baterias $670,00 | $668,24 | $670,00
Tambores $ 55,00 $ 55,00 $ 55,00
Instrumentos |Bombos $ 165,00 $ 168,00
Musicales |Bongo $ 82,00 $ 93,60 $ 85,00
Maracas $ 15,00 $ 18,00 $ 15,00
Panderetas $9,00 $ 8,50 $9,50
Flautas $ 5,00 $5,00 $ 5,00
Armonicas $ 12,00 $ 11,50 $ 13,00
Melbdicas $ 25,00 $ 24,00 $ 25,00
Guiro $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00
Liras $ 85,00 $ 84,90 $ 85,00
Potencias $650,00 | $655,00 | $680,00 | $650,00 | $645,00
Amplificadores $ 165,00 $ 165,00 $170,00 | $168,00 | $165,00
Mezcladoras $ 90,00 $ 88,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 88,00
Ecualizadores $180,00 | $176,00 | $180,00 | $178,00 | $178,00
Equipos de CaJ:aS ampliﬁcadas profgsionales $650,00 | $650,00 | $660,00 | $650,00 | $645,00
amplificacin Cajas amplificadas sencillas $250,00 | $250,00 | $260,00 | $270,00 | $270,00
Cajas pasivas $150,00 | $150,00 | $150,00 | $155,00 | $ 155,00
Micréfonos con cable $ 27,00 $ 26,90 $ 25,00 $ 28,00 $ 27,00
Micréfonos inalambricos $ 45,00 $ 45,00 $ 48,00 $43,00 $ 44,00
Consolas $ 170,00 $ 165,00 $170,00 | $165,00 | $ 170,00
Controladores $ 370,00 $ 368,00 $375,00 | $370,00 | $ 365,00
Circuitos integrados $ 4,00 $ 4,00
Transitores $2,80 $ 2,50
Tweeters $1,00 $1,00 $1,00
Condensadores $0,80 $0,80
Multimetros $14,00 $ 14,00 $ 13,00
Filtros $0,35 $0,30
Resistencias $0,50 $ 0,50
Zocalos $0,30 $0,30
Flyback $ 9,00 $ 9,50
Parlantes $5,50 $5,50 $5,40
Adaptadores $ 0,60 $ 0,60
Diodos $0,15 $0,15
Cautin $2,80 $ 3,00
Estafio $0,50 $0,50
Drivers plasticos $4,50 $4,50 $4,50
Drivers de calidad $ 35,00 $ 38,00 $ 35,00
Controles de volumen $0,70 $0,70
Switch eléctrico $1,00 $1,00
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Cables para parlantes por metro $0,30 $0,28 $0,30
Cables de audio $3,50 $4,00 $3,80 $3,50 $3,50
Cables de video $3,00 $ 3,00 $ 3,00 $2,80
Cables de microfono $8,00 $9,50 $9,00 $7,50 $8,00
Cables  |Cables de poder $ 3,50 $ 3,50
Cables HDMI $9,00
Cables VGA $12,00
Cable coaxial por metro $0,30 $0,30
Cables UTP por metro $0,70
Forros para guitarras $9,00 $9,00 $10,00
Forros para teclados electronicos $24,00 $ 23,00 $ 25,00
Pedestales de guitarra $ 13,00 $ 14,00 $ 13,00
Pedestales de teclados electdnicos | $ 18,00 $20,00 $ 18,00
Amplificador de guitarra $ 90,00 $ 95,00 $ 90,00
Pedestales para cajas $ 25,00 $23,50 $ 25,00 $24,50
Cuerdas $12,00 $12,00 $12,50
Vitelas $0,70 $1,00 $0,70
Ufietas $1,20 $1,25 $1,20
Correas de tambor $ 3,50 $4,00
Accesorios de |Correas de guitarra $ 13,00 $12,90 $ 13,00
Instrumentos |Ecualizadores de guitarras $ 35,00 $ 35,00 $ 38,00
musicales |Afinadores $14,00 $ 14,00 $ 13,00
Parches para bombos $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00
Parches para tambores $4,50 $5,00 $4,50
Platillos $130,00 | $134,00 | $130,00
Capodastros $12,00 $12,00 $ 13,00
Clavijero $13,50 $ 13,00 $13,80
Palillos de tambor $3,50 $3,50 $3,50
Palillos de bombos $7,50 $8,00 $8,00
Palillos de lira $5,00 $6,00 $5,00
Jamblock $12,00 $12,00 $12,50
Pedaleras $ 85,00 $ 88,00 $ 85,00
Tarjetas de memoria $ 10,00
Flashdrive $8,00
Accesorios de |Parlantes $ 8,00
computo | Mouse $5,50
Regulador de voltaje $12,00
Teclados $10,00
Luces robéticas $ 700,00 $690,00
Luces led y ritmicas $90,00 $ 88,50 $ 95,00 $ 88,00 $ 88,00
Flash grande $ 65,00 $65,00 $ 66,00 $ 65,00 $63,00
uminacion Flash pequefio $ 14,00 $1400 | $14,00 | $15,00
Cémara de humo $ 85,00 $86,00 | $83,00 | $83,00
Focos hal6genos $4,50 $ 4,60 $4,50
Luz laser grande $260,00 | $280,00 | $265,00 | $260,00 | $255,00
Luz laser pequefia $30,00 $ 29,00 $ 35,00 $29,00 $ 30,00

Fuente: Electrénica SILVA y competencia directa
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Caracteristicas de Electrénica SILVA vy de la competencia directa

Tabla 7. Caracteristicas de Electronica SILVA y de la competencia directa

Electréonica SILVVA Ecko Music Casa Musical VVega Icesa La Casa del Parlante
Instrumentos musicales | Instrumentos musicales | Instrumentos musicales | Equipos de amplificacion | Equipos de amplificacion
Equu_)qs de_ ; Eqmpc_\s de: . Equu_)qs de_- . Repuestos de electrénica Repuestos de electrénica
amplificacion amplificacion amplificaciéon

RERUEIED 62 AEEESEIIEE Bl Cables Cables Equipos de iluminacion

electrénica

instrumentos musicales

Lll’rc:gatljsc?c?s ue | Cables Cables (EEEEOIES 02 Equipos de iluminacion
gfrecen a instrumentos musicales quip
Accesorios de Equipos de . . . e
! . . : by Equipos de iluminacion
instrumentos musicales | iluminacién
Accesorios de cOmputo
Equipos de
iluminacién
En instrumentos :
. . En equipos de
Algunos de los musicales y accesorios L i
instrumentos musicales | de instrumentos el figzeion @
. . . iluminacién mantienen
son de menor precio. musicales mantienen - S
- oo precios similares.
precios similares. . .
. . - Mantienen precios
o Mantienen precios En equipos de PR
Precios i - similares.
acordes al mercado. amplificacion e :
- - A Algunos de los equipos
iluminacion y s e En repuestos y cables
N de amplificacioén e 1 Ny
accesorios de - . s z mantienen precios
- . iluminacién son mas Y,
instrumentos musicales similares
. . caros.
mantienen precios
similares.
Diversidad de marcas Tienen marcas . . . . .
. s P Tienen diversidad de Tienen menor gama en Tienen menor gama en
Variedad en sus lineas de especificas en sus

marcas

sus lineas de productos

sus lineas de productos

productos. productos.

Contado Contado Contado Contado Contado
Formas de . ATF . -
cobro Tarjetas de crédito Tarjetas de crédito Tarjetas de crédito

Plan acumulativo
Publicidad Redes Sociales Paginas W(.Eb Paginas amarillas Radio

Redes Sociales

Promociones Combos Descuentos Descuentos Descuentos

Servicios
adicionales

Asesoramiento

Asesoramiento

Asesoramiento

Asesoramiento

Asesoramiento

Servicio Técnico

Servicio técnico

Servicio técnico

Elaborado por: las autoras
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3.2.2.2 Analisis de la competencia indirecta con relacién a Electrénica SILVA.

En las tablas 8 y 9 se observa que Electronica SILVA tiene cuatro competencias indirectas las

cuéles se dedican a la venta de electrodomésticos y otras lineas de tecnologia, pero

actualmente también estan comercializando una pequefia gama de equipos de amplificacion e

iluminacién con precios mas altos, sin embargo es importante considerarlas debido a que son

un gran indicador de tendencias y cambios en el mercado, que podria afectar en un futuro.

Ademas estas competencias son empresas grandes y conocidas que cuentan con su propia

pagina web y realizan promociones constantemente de sus productos en la mayoria de medios

de comunicacion.

Indice de precios y competencia indirecta de Electronica SILVA

Tabla 8. indice de precios y competencia indirecta de Electronica SILVA

Competencia Indirecta

Lineas de Detalle de Electronica
productos productos SILVA e
Comandato | Marcimex [ Madoba [ Econ6micos
Cajas amplificadas
sencillas $ 270,00 $322,48 | $305,00 |$290,00] $315,00
. Microfonos con
Equiposde |5 $2700 | $2850 $ 27,00
amplificacion
Controladores $ 370,00 $ 380,00 $ 420,00
Pedestal de caja $ 25,00 $ 31,00 $28,95 | $26,00 | $2794
Tarjetas de
_ memoria $ 10,00 $12,00 $14,80
Accesorios
de cémputo Mouse $5,50 $6,80 $6,60 $6,59
Regulador de
voltaje $ 12,00 $ 11,40
Equipos de
iluminacion |Camara de humo $ 85,00 $ 142,50 $111,96

Fuente: Electronica SILVA y competencia indirecta
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Caracteristicas de la competencia indirecta

Tabla 9. Caracteristicas de la competencia indirecta

Lineas de
productos
que ofrecen

Electrénica SILVA Comandato Marcimex Créditos Econdmicos Madoba
Instrumentos musicales Electrodomésticos Electrodomésticos Electrodomésticos Electrodomésticos
Equipos de amplificacion: Equipos de

Equipos de amplificacion

pequefia gama de cajas
amplificadas,
controladores y parlantes

Equipos de amplificacion:
cajas amplificadas.

Equipos de amplificacion:
cajas amplificadas y
controladores.

amplificacion: cajas
amplificadas, y
micréfonos.

Repuestos de electronica

Accesorios de computo

Accesorios de computo

Accesorios de computo

Cables

Equipos de iluminacion:
camara de humo

Equipos de iluminacion:
camara de humo

Accesorios de instrumentos
musicales

Accesorios de computo

Equipos de iluminacion

Mantienen precios acordes

Mantienen precios mas

Mantienen precios

Precios al mercado. altos Mantienen precios mas altos | Mantienen precios mas altos similares.
Diversidad de marcas en . Cuentan con dos o
Variedad sus lineas de productos. Cuent,a_n con marcas Cuentan con qQS o tres Cuentan con una pequefia tres marcas
especificas marcas especificas. gama de productos. e
especificas.
Formas de Cor)tado _ Coptgdo : Coptgdo : Coptgdo : Co,ntgdo :
cobro Tarjetas de cre_dlto Crefjlto directo _ Cre_dlto dlrecto_ Cre_dlto dlrecto_ Cre_dlto dlrecto_
Plan acumulativo Tarjeta de Crédito Tarjeta de crédito Tarjeta de crédito Tarjeta de crédito
Pagina web Pagina web Pagina web Pagina web
Publicidad |Redes Sociales Redes Sociales Redes Sociales Redes Sociales Redes Sociales
Radio y Television Radio y Television Radio y Television Radio
Promociones Ases_or_amientc_) Descuentos Combos Ofertas Combos
Servicio Tecnico Combos Ofertas Combos Ofertas

Elaborado por: las autoras
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3.2.2.3 Medidas relacionadas al comercio

Salvaguardias

La sobretasa arancelaria establecida en marzo del 2015 sobre los productos importados, afectd
en gran parte a los negocios de estos tipos de mercaderia, por cuanto las ventas se vieron

afectadas por el incremento de los precios.

La microempresa Electronica SILVA sin necesidad de ser importador directo, como se
observa en la tabla 10, también se vio afectada con un porcentaje de incremento en sus
compras por parte de sus proveedores, lo que trae como consecuencia que el precio de venta a

los clientes aumente, de acuerdo a la ganancia que desea obtener por esta nueva medida.

Tabla 10. Incremento en porcentajes de los precios de compra por lineas de productos debido

a las salvaguardias establecidas en el afio 2015

Lineas de productos Porcentajes de incrementos

Instrumentos musicales 38%

Equipos de amplificacion 20%

Repuestos de electrénica 20%

Cables 20%

Accesorios de instrumentos musicales 35%

Accesorios de computo 15%

Equipos de iluminacion 20%

Fuente: Electronica SILVA Elaborado por: las autoras

Promover la musica a nivel pais

El Art. 103 de la Ley Organica de Comunicacion que trata sobre la difusién de los contenidos
musicales indica que “En los casos de las estaciones de radiodifusion sonora que emitan
programas musicales, la musica producida, compuesta o ejecutada en Ecuador debera
representar al menos el 50% de los contenidos musicales emitidos en todos sus horarios, con

el pago de los derechos de autor conforme se establece en la ley. Estan exentas de la
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obligacion referida al 50% de los contenidos musicales, las estaciones de carécter tematico o
especializado.”

En la actualidad el Gobierno esta promoviendo la mausica nacional en los diversas

instituciones educativas, eventos sociales, entre otras; lo cual ayudara al negocio a tener una

mayor aportacion en el mercado.

3.2.2.4  Andlisis de la matriz FODA

Tabla 11. Matriz FODA

productos sin desabastecerse.

Fortalezas Debilidades
e Brinda asesoramiento y servicio Carencia de publicidad.
técnico en conjunto. Problemas en la  estructura
e Diversidad de productos. organizacional.
e Lleva un control en el stock de No contar con estrategias, objetivos ni

metas claras a corto y largo plazo.

microcreditos a microempresarios.

e Instituciones financieras que brindan

Oportunidades Amenazas
e Se esta promoviendo la musica a nivel Salvaguardias en productos
pais. importados.
e El avance de la tecnologia. Ingreso de nuevas competencias

directas e indirectas.

Ingreso de productos sustitutos.

Elaborado por: las autoras

3.3.  Poblaciéon y muestra

Para la aplicacién de la encuesta se tomé en cuenta la cantidad que conforma la Poblacion

Econdmicamente Activa (PEA) del canton Quevedo, en este caso el nimero es de 68.367

habitantes (INEC 2010), para cuyo efecto se aplico la formula del muestreo.
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Para obtener la muestra de la Poblacién Econdémicamente Activa del canton Quevedo, se

utilizé la ecuacion de Fischer, L. & Navarro, A. (1997).

k%N pq
e?(N—1)+ k?pq

Donde:

N= Tamafio de la poblacion

k= Nivel de confianza

p= Elementos que estan de acuerdo con el estudio

g= Elementos que no estan de acuerdo con el estudio

e= Nivel de incertidumbre

1,962 x* 68367 * 0,50 * 0,50
0,052(68367 — 1) + 1,962 x 0,50 * 0,50

65659,6665 282,02
171,8754 ’

Utilizando las cantidades mencionadas a la formula indicada obtuvimos una muestra de 382

personas a investigar pero se aumentd a 400 encuestas por efectos de redondeo y

aproximacion.
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3.4. Analisis de los resultados

3.4.1. Anadlisis de los resultados de encuesta realizada en el canton Quevedo

1. ¢(Compra usted instrumentos musicales, equipos de amplificacion e iluminacion,

accesorios o repuestos?

Tabla 12. Comercializacion de productos musicales

Opciones Cantidad | Porcentaje %
Sl 331 83
NO 69 17
Total 400 100

Elaborado por: las autoras.

Figura 11. Comercializacion de productos musicales

¢Compra usted instrumentos musicales, equipos de
amplificacion e iluminacién, accesorios o0 repuestos?

NO
17%

83%

Elaborado por: las autoras.

Se obtuvo como resultado que el 83% de los encuestados si compran estas lineas de
productos, lo cual es un factor positivo para la microempresa ya que da a conocer que existe
demanda, por lo que son otros elementos que estan afectando las ventas. Por otro lado
tenemos un 17% de personas que no compran este tipo de productos, alegando que no los

utilizan con frecuencia.
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2. ¢Con qué frecuencia compra instrumentos musicales, equipos de amplificacion e

iluminacion, accesorios o repuestos?

Tabla 13. Frecuencia de compra de productos musicales

Opciones Cantidad | Porcentaje %
Una vez al afio 113 34
Mas de una vez al afio 79 24
Una vez al mes 76 23
Una vez cada seis meses 63 19
Total 331 100

Elaborado por: las autoras

Figura 12. Frecuencia de compra de productos musicales

¢ Con queé frecuencia compra instrumentos
musicales, equipos de amplificacion e iluminacion,
accesorios o repuestos?

35
30

1l

Unavezalmes Unavezcada Unavezalafio Masdeuna
seis meses vez al afio

€]

Elaborado por: las autoras

Con estos resultados se pudo determinar que un 34% de los clientes compran con mayor
frecuencia una vez al afio, lo que no es un buen indicador, pero ayuda como alarma para
encontrar una forma de llamar la atencion al mercado y que la rotacién de compra sea mejor.
Sin embargo se observa un porcentaje con poca diferencia en las siguientes dos opciones que

son una vez al mes y mas de una vez al afio con el 23% y 24% respectivamente.
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3. ¢Qué forma de pago prefiere utilizar al momento de comprar?

Tabla 14. Forma de realizar compras

Opciones Cantidad Porcentaje %
Contado 225 68
Tarjeta de crédito 57 17
Plan acumulativo 27 8
Crédito directo 22 7

Total 331 100

Elaborado por: las autoras

Figura 13. Forma de realizar compras

¢Qué forma de pago prefiere utilizar al
momento de comprar ?

B Contado M Tarjeta de crédito M Crédito directo M Plan acumulativo

Elaborado por: las autoras

De acuerdo a esta pregunta se busco incrementar nuevas formas de pago en el negocio, sin
embargo el porcentaje de los consumidores mas destacado es el 68% donde indican que
prefieren realizar sus pagos al contado, por cuanto es mejor ya que no pagan valores

adicionales en la compra y adicionalmente pueden obtener descuentos.
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Tabla 15. Servicios que les gustaria recibir.

4. ¢Qué servicio adicional le gustaria recibir en una compra?

Opciones Cantidad Porcentaje %
Servicio tecnico 217 66
Asesoramiento 90 27
Ambas 24 7
Total 331 100

Elaborado por: las autoras

Figura 14. Servicios que les gustaria recibir.

¢ Qué servicio adicional le gustaria recibir en una

Ambas :::l

Asesoramiento

compra?

Servicio técnico

0 20

Elaborado por: las autoras

40

asesoramiento tendria que venir incluido en la venta.

60 80

Con esta pregunta se buscO analizar la opinidn de los usuarios con respecto a los nuevos
servicios que les gustaria que se implementen en sus compras. La opcion mas destacada fue el

servicio técnico con un 66% porque indican que con mayor frecuencia lo necesitan y que el

5. ¢Por qué medio de comunicacién le gustaria recibir publicidad de estos productos?

Tabla 16. Preferencia en medios de comunicacion.

Opciones Cantidad Porcentaje %
Tv 158 48
Internet 124 37
Radio 43 13
Revistas 6 2
Total 331 100

Elaborado por: las autoras
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Figura 15. Preferencia en medios de comunicacion.
¢Por que medio de comunicacion le gustaria
recibir publicidad de estos productos?

60
40
20
' .
0
TV RADIO INTERNET REVISTAS
Tv Radio Internet Revistas

[1Series2 48 13 37 2

Elaborado por: las autoras
De las 331 personas encuestadas el 48% prefieren la publicidad por television, pero esto
ocasionaria un gasto mayor para la microempresa, por lo cual se tomard como opcion el
internet (37%), ya que en la actualidad es el mayor medio por donde las personas buscan
informacion cuando desean realizar una compra.

6. ¢ Conoce a la microempresa Electrénica SILVA?

Tabla 17. Posicion de la microempresa.

Opciones Cantidad Porcentaje %
Si 187 56
No 144 44
Total 331 100

Elaborado por: las autoras

Figura 16. Posicién de la microempresa.

¢Conoce a la microempresa Electronica
SILVA?

uSi

¥ No

Elaborado por: las autoras
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Con este resultado se puede notar que 56% de las personas encuestadas conocen a Electronica
SILVA, sin embargo todavia falta ganar mas reconocimiento en el mercado, debido a que es
un buen indicador para el mejoramiento en las ventas.

7. ¢Cbémo conocid a la microempresa Electronica SILVA?

Tabla 18. Forma en que conocié la microempresa.

Opciones Cantidad | Porcentaje %
Amigos o colegas 117 63
Internet 39 21
Radio 31 17
Total 187 100

Elaborado por: las autoras

Figura 17. Forma en que conoci6 la microempresa.

¢, Como conoci6 a la microempresa
Electrénica SILVA?

Amigos o colegas
Internet
Radio

0 10 20 30 40 50 60 70

Elaborado por: las autoras
Actualmente las empresas se dan a conocer por diversos medios, pero lo que tiene mayor

relevancia son los buenos comentarios que los usuarios emiten de un negocio. De acuerdo a

este resultado un 63% conocio Electronica SILVA por comentarios de amigos o colegas.
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8. ¢Por qué ha decidido comprar en Electronica SILVA?

Tabla 19. Decision de compra

Opciones Cantidad Porcentaje %
Por precio 62 33
Por comentarios positivos 57 30
El producto no lo encontrd en otro lugar 34 18
Por fidelidad 33 18
Por promociones 1 1
Total 187 100

Elaborado por: las autoras

Figura 18. Decision de compra.

¢Por qué ha decidido comprar en Electronica SILVA?

35

30

25

20

15

10

5
=

Por precio Por El producto Por Por
promocion no lo fidelidad comentari
es encontré 0s
en otro positivos
lugar
H Series2 33 1 18 18 30

Elaborado por: las autoras
En la decision de compra varios factores influyen, pero de acuerdo a los resultados obtenidos

para los consumidores el factor méas relevante es el precio con un 33%, por lo cual se debera

realizar promociones y descuentos.
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9. ¢En qué cree que deberia mejorar Electronica SILVA frente a los competidores?

Tabla 20. Opciones de mejorar frente a los competidores.

Opciones Cantidad Porcentaje %
Relacion precio — promocion 97 52
Servicio al cliente 59 32
Buena organizacion 31 17
Total 187 100

Elaborado por: las autoras

Figura 19. Opciones de mejorar frente a los competidores.

¢En qué cree que deberia mejorar Electrénica
SILVA frente a los competidores?

m Relacion predo — promocion B Buena organizacion Servicio a cliente

Elaborado por: las autoras

De acuerdo a los resultados en un 52% los clientes prefieren que Electronica SILVA frente a
la competencia mejore en su relaciéon precio — promocion, porque no cuenta con estrategias
para la comercializacion de sus productos. Hay que tomar en consideracion que un 31% de los

encuestados desean una mejor atencion por lo que es necesario realizar capacitaciones.

10. ¢ Recomendaria usted la microempresa a otras personas?
Tabla 21. Recomendacién de la microempresa.

Opciones Cantidad Porcentaje %
Si 186 99
No 1 1
Total 187 100

Elaborado por: las autoras
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Figura 20. Recomendacion de la microempresa.

¢ Recomendaria usted la microempresa a
otras personas?

120
100
80
60
40
20

Si No

Elaborado por: las autoras

La mayoria de las personas que han comprado en la microempresa se sienten satisfechos por
el producto y servicio brindado, trayendo consigo que solo el 1% no recomiende al negocio;

sin embargo se debe trabajar en las deficiencias para seguir mejorando.

3.4.2. Andlisis de la entrevista realizada al propietario de la microempresa Electrdnica
SILVA

De acuerdo a las respuestas del propietario se define que uno de los problemas por los que
han disminuido las ventas de la microempresa en el ultimo periodo son las salvaguardias
impuestas a productos importados, ya que a causa de esto los costos de los productos han
aumentado notablemente y esto ha provocado que los clientes disminuyan su tendencia en

compras.

También indica que ha ingresado nueva competencia de este mercado al cantén Quevedo, por

lo cual se considera que con la cantidad de oferentes existentes, el mercado es suficiente.
Una de las oportunidades para el negocio del Sr. Silva es que se ha visto un crecimiento en el
negocio gracias a la tecnologia ya que van apareciendo nuevos productos con diferentes

caracteristicas y disefios que Ilaman la atencion de los clientes.

Para concluir, el propietario menciona que ha tenido variacion en su numero de clientes en el

ultimo periodo ya que han ido apareciendo nuevos clientes, lo cual es beneficioso para la
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microempresa, pero al mismo tiempo algunos de los clientes antiguos han disminuido su
tendencia en compra. Por lo que es necesario estudiar los diferentes problemas que tienen
actualmente y las causas de los mismos, para de esta manera ofrecerle al propietario una

buena propuesta y logre incrementar las ventas y mejorar la posicion en el mercado.

3.4.3. Andlisis de las entrevistas realizadas a clientes potenciales

De acuerdo a las entrevistas realizadas a instituciones educativas se concluyé que la
frecuencia en que compran los productos dependen de las fechas, ya que para programas y
eventos estudiantiles necesitan y adquieren articulos de las lineas de equipos de
amplificacion, cables y repuestos. Pero para las fiestas patronales del cantdn compran
instrumentos musicales y accesorios para las bandas de guerra de las unidades educativas.

Ademaés coinciden en que es importante brindar el servicio de instalacion de los equipos en
las instituciones, con el debido asesoramiento de los mismos. Y recomiendan que la
microempresa debe promover sus productos por diferentes medios de comunicaciéon como

internet y radio, y por medio de auspicios en ferias, o programas estudiantiles.

Por otra parte conforme las respuestas de los propietarios de disco méviles se considera que
los productos que compran con mayor continuidad son los repuestos, cables, conectores,
plugs, etc. También otra de las lineas que compran con frecuencia son los equipos de
amplificacion, como micré6fonos, amplificadores, parlantes, consolas, etc. Prefieren realizar
los pagos de sus compras a contado, o plan acumulativo. Al mismo tiempo se considera que
eligen el servicio técnico y asesoramiento como un servicio adicional a sus compras. Para
concluir los clientes recomiendan que la microempresa realice promociones, y que los
trabajadores tengan mayor capacitacion de los productos para que de esta manera mejoren el

servicio al cliente.
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3.4.4. Informe final

Las encuestas y entrevistas fueron realizadas con la finalidad de conocer las preferencias y
necesidades que tienen los consumidores y clientes potenciales, para asi aprovechar las
oportunidades y efectuar estrategias adecuadas que ayuden a mejorar las deficiencias del

negocio.

De estas técnicas se obtuvo que los productos ofrecidos si tienen aceptacion en el mercado,
siendo un factor positivo para el negocio, el cual no se esta aprovechado de la manera
correcta, debido a que los clientes establecen que les gustaria recibir informacion por medio
de campafias publicitarias en television o internet, y recomiendan que se realicen promociones

de ventas, las cuales podrian ser descuentos o combos en los diferentes articulos.

Ademas se determiné que los clientes prefieren adicionalmente en una compra el servicio
técnico, lo cual es una ventaja competitiva que tiene el negocio, por lo que se deberia
mantener actualizado al personal mediante capacitaciones, y que de esta manera siga siendo

una fortaleza.

En las entrevistas realizadas a los clientes potenciales sugieren que para mejorar sus
expectativas hacia el negocio, deberian mejorar su imagen, e implementar servicios como los
auspicios en diferentes eventos sociales con lo que también se lograria la captacion de nuevos

clientes.
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Capitulo 4
Propuesta

4.1. Tema de la propuesta

La aplicacion de un plan estratégico para incrementar las ventas en un 5% de la microempresa

Electrénica SILVA del canton Quevedo en el periodo 2016.

4.2. Justificacion de la propuesta

La microempresa Electronica SILVA ha presentado un decrecimiento en sus ventas en los
ultimos dos afios, por lo que se estima necesario realizar un plan estratégico que tenga como
objetivo lograr el mejoramiento y crecimiento del negocio dentro del mercado de
instrumentos musicales, equipos de amplificacion e iluminacion, accesorios y repuestos.

Para realizar el plan estratégico correcto se debe conocer que este término encierra diferentes
parametros como es la mision, la vision, los objetivos, el analisis de la situacion actual

(FODA), las estrategias y el plan de accion, los cuales ayudan a surgir todo tipo de negocio.

La microempresa ha venido trabajando de forma empirica y no cuenta con algunas de estas
herramientas indispensables como es la mision, la vision, los objetivos y estrategias
innovadoras que ayuden a superarse, por lo cual es necesario incluirlas en el negocio para

tener un proceso claro a seguir y lograr lo deseado.

Es necesario iniciar con un estudio de mercado que servira para definir mejor las estrategias
de marketing que ayuden a promocionar los productos que brinda la microempresa y asi llegar
de manera mas eficaz a los clientes nuevos, actuales y potenciales. También se realizaran
convenios con instituciones que tengan relacion con el ambito musical. Se modificara la
estructura organizacional de la microempresa porque ha venido presentando problemas
internos debido a que el personal no cuenta con guias y responsabilidades claras de sus

funciones que ayuden a la superacion del negocio.

Con la presente propuesta se lograra mejorar las deficiencias de la microempresa, brindandole
un mejor posicionamiento en el mercado, por medio del incremento de sus ventas y la

captacion de nuevos clientes.
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4.3. Elaboracion del plan estratégico

PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS

VENTAS DE LA MICROEMPRESA ELECTRONICA

SILVA DEL CANTON QUEVEDO EN EL PERIODO
2016
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Introduccion

El presente plan estratégico realizado para la microempresa
Electréonica SILVA tiene como proposito incrementar las
ventas en un 5%, estableciendo objetivos que ayuden a

mejorar los problemas existentes.

Para lograr con éxito esta finalidad se aplicara el siguiente
plan, que esta compuesto por herramientas como vision,
mision, objetivos y estrategias de acuerdo al analisis de
diferentes matrices que serviran para mejorar su estructura,

Imagen y ventas.

66



1. Misién

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes, proporcionando los mejores productos

musicales y de electronica de acuerdo a las nuevas tendencias del mercado, con el fin de

obtener un mayor ingreso, generar empleo y apoyar a la industria musical.

2. Vision

Ser una empresa lider en el mercado musical a nivel nacional dentro de los proximos cinco

afios, ofreciendo productos innovadores y de buena calidad, con un equipo de trabajo

capacitado para asesorar y brindar un servicio de excelencia a los clientes.

3. Objetivos de la microempresa

Los objetivos que la microempresa deberia plantearse son los siguientes:

Obtener un mayor reconocimiento en el mercado a través de una camparia publicitaria.
Satisfacer las expectativas de los clientes brindando una atencion personalizada.

Abrir un nuevo local a futuro para aprovechar las oportunidades.

4. Valores de la microempresa

La microempresa debe contar con valores organizacionales como:

Puntualidad: Se debe cumplir con los horarios establecidos de llegada y en la entrega de
trabajos.

Comunicacion: Mantener una excelente relacion con los clientes mediante el buen trato
y la confianza brindada.

Integridad: Actuar de forma correcta en las negociones que se realizan con clientes y
proveedores.

Responsabilidad: Asumir con compromiso las actividades asignadas siguiendo los

lineamiento y reglas establecidas.
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5. Politicas del servicio al cliente

e Brindar a todos los clientes un servicio adecuado, escuchando, y mostrando interés
de sus necesidades, respondiendo con cordialidad y respeto.

e Los colaboradores del area de ventas deberan ofrecer una amplia informacion de
todos los productos con una excelente actitud.

e El area de caja debera trabajar de manera integral, mostrando una actitud profesional
y personalizada a todos los clientes.

e Recibir y notificar las quejas y sugerencias que tengan los clientes al propietario,
para que de esta manera con su ayuda se puedan resolver.

e Estimar el tiempo de los clientes, facilitandoles el servicio y venta de productos de

manera agil y apropiada.

6. Andlisis del mercado

El mercado meta de la microempresa Electronica SILVA son las personas que se
encuentran dentro de la poblacién econdmicamente activa del canton Quevedo, por cuanto

tienen la necesidad insatisfecha de los productos y cuentan con el poder adquisitivo.

La diversidad de productos que ofrece la microempresa Electronica SILVA hace que tengan
variedad de clientes, todo depende de los gustos, las preferencias y la necesidad que tenga
el consumidor, por cuanto si le gusta la musica clasica va a escoger productos tradicionales,

pero en cambio si su estilo es diverso puede escoger instrumentos actuales o cotidianos.
Observando el mercado podemos conocer cual es la competencia directa e indirecta y asi

poder lidiar con las ventajas que estan presentes, para aplicar estrategias que ayuden a

competir en el negocio.
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Matriz FODA

Tabla 22. Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

Brinda

técnico en conjunto.

asesoramiento 'y  servicio
Diversidad de productos.
Lleva un control en el stock de

productos sin desabastecerse.

Carencia de publicidad.

Problemas en la estructura
organizacional.

No contar con estrategias, objetivos ni

metas claras a corto y largo plazo.

Oportunidades Amenazas
Se estd promoviendo la musica a nivel Salvaguardias en productos
pais. importados.
El avance de la tecnologia. Ingreso de nuevas competencias

Instituciones financieras que brindan

microcréditos a microempresarios.

directas e indirectas.

Ingreso de productos sustitutos.

Elaborado por: las autoras

7. Generacion de estrategias

Para el desarrollo de estrategias, se procedera a realizar el analisis de la matriz FODA, la
matriz BCG, la matriz Ansoff y el modelo de las cinco fuerzas de Porter, con las que se
podran identificar las oportunidades del negocio, aprovechar mejor los recursos, conocer las

preferencias de los consumidores por los productos y lograr determinar las competencias.

7.1 . Estrategia FO, DO, FA, DA

De acuerdo a la tabla 22 de la matriz FODA, donde se establecen las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de la microempresa del periodo actual, se realizo el
analisis mediante la combinacion de estos factores para asi definir diversas estrategias como
las de crecimiento, supervivencia, fuga (FO — DO — FA — DA), que serviran para el negocio.

4
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Tabla 23. Estrategias FO, DO, FA, DA

ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA DO
(DE CRECIMIENTO) (DE SUPERVIVENCIA)
e Atraer nuevos clientes e Posicionamiento de la

microempresa.

ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA
(DE SUPERVIVENCIA) (DE FUGA)
e Aprovechar las ventajas e Coordinacion organizacional.

competitivas.

Elaborado por: las autoras

7.2 . Andlisis de la Matriz BCG o Matriz Boston Consulting Group

Por medio de la matriz BCG se logré identificar y categorizar los productos de la

microempresa, de acuerdo a su participacion en el mercado.

De acuerdo al andlisis realizado se logrd establecer las siguientes estrategias para su

desarrollo.

e Para que los productos de las categorias estrella y vaca se mantengan y aumenten su
posicién dentro del mercado se deben aplicar estrategias de promocion.

e Para los productos de las categorias interrogacion y perro se deben aplicar
estrategias de promocion y descuentos. Aprovechando su posicionamiento se
lograria maximizar las ventas logrando ventajas frente a la competencia y se

reforzaria la lealtad con el cliente.
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Figura 21. Matriz Boston Consulting Group con productos de Electronica SILVA

ESTRELLA INTERROGACION

ALTO

Instrumentos Musicales y Equipos de

amplificacion

BAJO

Repuestos electronicos, cables y

Accesorios de computo
accesorios de instrumentos musicales

FUERTE DEBIL
Fuente: Electronica SILVA Elaborado por: las autoras

7.3 . Estrategias a partir de la Matriz Ansoff

Al estudiar las estrategias de crecimiento de la Matriz Ansoff, la cual esta basada en el
analisis Productos — Mercados y en la ayuda de la definicion de alternativas estratégicas
gue mejor se ajustan a la situacion actual del negocio. Dado el estudio y la comparacion
realizada se ha decidido que la estrategia de crecimiento que se va a utilizar es la
Penetracion de mercado o conocida también como estrategia de Crecimiento, la misma

que radica en vender productos existentes a su mercado actual.
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Tabla 24. Estrategias a partir de la Matriz Ansoff

Actuales

« Fidelizacion de los clientes.

Mercado

» Mejorar la imagen corporativa.
Actual

» Mejorar el servicio al cliente.

Elaborado por: las autoras

7.4 . Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

De acuerdo a las cinco fuerzas de Porter, podemos conocer el grado de competitividad en el
mercado y las deficiencias que presenta la microempresa Electronica SILVA, para

superarlas.

Rivalidad entre los competidores existentes
Se debe implementar estrategias para superar a los competidores, entre las que se puede

mencionar:

e Realizar campafias publicitarias por medio de diversos medios de comunicacion.
e Aumentar las promociones de ventas, mediante descuentos y combos de los diversos

productos.
Amenaza de los nuevos competidores

Para combatir el ingreso de nuevos competidores debemos implementar estrategias como:

e Mantenerse actualizado en las tendencias de los productos.

e Aumentar los canales de ventas como por ejemplo venta por correo, por teléfono
convencional y celular utilizando aplicaciones actuales.

e Ofrecer mejores condiciones de ventas, brindando facilidades de pago o planes

acumulativos.
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Amenaza de productos y servicios sustitutos

Como productos sustitutos tenemos los programas de sonido y audio, que realizan la misma
funcion de los instrumentos musicales pero sin embargo no reemplazan del todo el
producto, porgue no es lo mismo escuchar musica en vivo que tenerlos grabados.

Poder de negociacion de los proveedores

Para mantener una buena negociacién con los proveedores se debe tomar en cuenta los

siguientes puntos:

e Mejores beneficios en la forma de pago.

e Diversidad de productos actuales.

Poder de negociacién de los clientes

Para concretar una venta con un cliente, el vendedor debe ser muy sutil y conocer sobre el

producto que se ofrece, ademas de aplicar estrategias como:

e Demostrar la diferenciacion en los productos que se ofrece con respecto a la
competencia.
e Ofrecer mayores servicios de postventa.

e Aumentar la comunicacion con el cliente.
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8. Plan de accién
Tabla 25. Plan de accidn

PLAN DE ACCION TR
2016
Estrategia: Atraer clientes nuevos
Accién Responsable Plazo Presupuesto
Ofrecer auspicios a unidades educativas Gerente Permanente $:880.00
y a eventos barriales
Promo_uones en lineas de productos Gerente Cinco meses $523.15
seleccionadas
Estrategia: Posicionamiento de la microempresa
Accion: Responsable Plazo Presupuesto
rear un | i r jorar la i n
Crea u 0gotipo para mejorar fa image Gerente 1 mes $ 40,00
de la microempresa
Realizacién de_ fiyers para la publicidad Secretaria Cinco meses $90.00
por redes sociales.
. . . Cinco meses (7 dias
Publicidad por redes sociales Secretaria $ 70,00
al mes)
Publicidad por radio Secretaria Dos meses $ 268,80
Estrategia: Aprovechar las ventajas competitivas
Accibn: Responsable Plazo Presupuesto
Manten(.erse actualizado con las nuevas Gerente Permanente N/A
tendencias de productos.
Capacitar al personal con el fin de
. L Gerente 2 meses $380
brindar un buen servicio
Estrategia: Contribuir en la coordinacion empresarial
Accion: Responsable Plazo Presupuesto
Socializar la mision, vision y objetivos. Gerente 2016 N/A
Socializar el organigrama Gerente 2016 N/A
Descripcion r
escripcion de cargos y Gerente 2016 N/A

responsabilidades asignadas al personal

Estrategia: Definir las competencias directas e indirectas.

Accion Responsable Plazo Presupuesto
Estudio continuo del mercado Gerente Permanente N/A
Estrategia: Mejorar el servicio al cliente
Accién Responsable Plazo Presupuesto
Socializar politicas de servicio al cliente Gerente Permanente N/A
Estrategia: Fidelizacion de los clientes
Accion Responsable Plazo Presupuesto
Descuentos de ur_1 10% en lineas de Gerente Cinco meses $ 82530
productos seleccionadas.
Mejorar la comunicacion con el cliente Vendedores Permanente N/A

Elaborado por: las autoras
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9. Ejemplos de promociones que se podrian realizar:

Figura 22. Ejemplos de promociones

Combo de guitarra

g &I}

y

B

PRECIO MERCADO: $102.86

= PRECIO OFERTA: $79.13

D GUITARRA CLASICA CGB518K-CGBSINT NEGRO Y NATURAL)
1 FORRD + 1 CUERDA + 3 VITELAS + 1 PORTAVITELA
+ 1 AFINADOR JOYD JT300

(-

NUEVAS

Cajas Amplificadas

i . \\ i
AX-SPA156

Colour Series ® ©* @ @ &
/4 S

Oferta de Luz

Electronica

— —
' .‘ z l/_
- o -" 2

- .
e

PR]ECIO OFERTA: $20
1 LUZLED

+1 CABLE DE AUDIO ;Q

Elaborado por: las autoras

Detalle de promocién

e 1 guitarra acustica

e 1 afinador

e 1 forro
e 1 cuerda
e 2 vitelas

Detalle de promocién

POR $280
e 1 caja amplificada American Xtreme
e 1 pedestal

e 1 microfono

Detalle de promocién

Por $20
e 1luzled

e 1 cable de audio
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Figura 23. Descuentos en productos seleccionados

Articulo en descuento Detalle de promocion

e Descuentos del 10% en articulos de

HASTA EL

10%

instrumentos musicales.

e Ejemplo: descuento en afinadores

Elaborado por: las autoras
Ejemplos de promociones para instituciones educativas.

Figura 24. Ejemplos de promociones para instituciones educativas
Avrticulos Detalle de promocion

Tamibor 14° e Descuentos del 10% en tambores

Incluye:
Palillos v correa

HASTA EL
10%

Incluye:

Palillos y correa

Articulos Detalle de promocion

gy ey e Por la compra de 4 parches de

RECIBES 1 GRATIS
Del mismo tamaiio tam bor.

Recibes 1 GRATIS

Electrnica Del mismo tamafio

Avrticulos Detalle de promocion

PRODUCTO
DESTACADO
LSY-29

e Descuentos del 10% en liras

i10¢

Incluyen:
5> @®
0 _
X ‘ Palillos y correa

Elaborado por: las autoras
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10. Estrategias publicitarias de promocion
Las estrategias de promocion son medios importantes y necesarios para mejorar el

posicionamiento de una empresa. Por lo cual a la microempresa Electronica SILVA se le

plantean los siguientes:

10.1 Logotipo
Se disefi6 un logotipo para la microempresa porque le proporciona diferenciacion
ofreciéndole una buena imagen hacia los clientes y ademas se lo utiliza para todas las

actividades que realiza el negocio.

Figura 25. Logotipo de la microempresa

tlectronica

Elaborado por: las autoras

10.2 Publicidades en redes sociales

Son importantes y necesarias porque son nuevas oportunidades de negocios para las

empresas y porque el internet es uno de los medios mas usados en la actualidad.

A continuacion se muestra un flyer, el cual puede ser publicado en cualquier red social para
promocionar los productos de la microempresa, y que de esta manera se obtenga mayor

reconocimiento en el mercado.
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77



Figura 26. Flyer para promocionar la microempresa

Electronica

Instrumentos musicales
EqQuipos de AmMmplificacion
EqQuipos de lluminacion
RAccesorios y

Repuestos elegisonices

SERVICIO TECNICO ¥ ASESORAMIENTO

. Direccién: Quevedo, calle 3era 218 entre 7 de Octubre y Bolivar
Contactenos: 052756006 - 09865479394

Elaborado por: las autoras

A continuacién se presenta el flyer y logotipo publicado en la pagina de Facebook de
Electronica SILVA.

Figura 27. Pagina de Facebook de Electronica SILVA

a "siva Q o o

Pagina

Electronica "Silva™
- Negocio local -

Blografia

E npulsa tu p

Elaborado por: las autoras
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11. Plan de administracion

Dentro del plan de administracion observaremos el organigrama estructural y la descripcion

de puestos.

Organigrama estructural

De acuerdo a los problemas que presenta la microempresa en su estructura organizacional
se ha realizado una reestructuracion del organigrama de la microempresa, el cual se muestra

en lafigura 28.

Figura 28. Organigrama

Gerente

Contador
externo ‘ ‘ ‘

Departamento Departamento Departamento
administrativo de ventas de operaciones

J |\ J |

l—' [ . | |
l Secretaria l Vendedor 1 l Vendedor 2 l Técnico

Elaborado por: las autoras

Descripcion de cargos y responsabilidades asignadas al personal
Se han definido funciones especificas para cada uno de los trabajadores, los cuales se

muestran a continuacion:
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Tabla 26. Perfil del Gerente Propietario

Nombre d

cargo

el | Gerente — Propietario

Jefe Inmediato

N.A

Objetivo Planificar, analizar y realizar estrategias nuevas y necesarias para el
negocio, asumiendo las responsabilidades de éxito o fracaso que se
presenten.

Funciones e Comprometerse a brindar seguridad y confianza a sus

colaboradores.

e Mantenerse capacitado, actualizado e informado de las nuevas
tendencias del mercado, para que pueda generar mayores
conocimientos a sus empleados.

e Motivar a sus empleados para que todos trabajen con una buena
actitud, escuchandolos y procurando su mejoramiento.

e Coordinar, delegar y establecer normas a su personal, para que

tengan una guia clara de sus responsabilidades.

Elaborado por:

las autoras

Tabla 27. Perfil del Contador externo

Nombre

cargo

del | Contador externo

Jefe Inmediato

Gerente Propietario

Objetivo Analizar, ordenar e interpretar toda la documentacion recibida en el
mes.
Funciones e Realizar las declaraciones de impuestos mensuales, impuesto a la

renta, y anexos correspondientes.

e Registrar los formularios de los beneficios sociales tales como, el
décimo tercero, décimo cuarto, aportes y fondo de reserva de los
trabajadores.

e Verificar los cheques emitidos en el mes.

e Elaborar los Estados Financieros del negocio.

Elaborado por:

las autoras
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Tabla 28. Perfil de la Secretaria

Nombre del

cargo

Secretaria

Jefe Inmediato

Gerente Propietario

Objetivo Ayudar al gerente en el area administrativa, entregar la
documentacion requerida al contador y encargarse del area de caja o
cobranzas.

Funciones e Recibir, revisar y archivar documentos importantes.

Responder y realizar llamadas telefonicas a proveedores y
clientes.

Recibir y revisar las nuevas correspondencias, y mercaderias.
Mantener un control de las cuentas por pagar a proveedores.
Elaborar los cheques de los pagos a los proveedores.

Se encarga de cobrar el dinero por los productos vendidos.
Verificar y aceptar los pagos recibidos con cheques, tarjetas de
crédito, y tarjetas de débito.

Realizar el reporte de caja chica y caja general al final del dia de

trabajo.

Elaborado por: las autoras
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Tabla 29. Perfil de vendedor 1

Nombre del cargo

Vendedor 1

Jefe Inmediato

Gerente Propietario

Objetivo Brindar un servicio personalizado a los clientes, consiguiendo que
adquieran los productos de la microempresa.
Funciones e Conocer las nuevas tendencias del mercado, y cada una de las

caracteristicas de los productos.

Informar de manera adecuada y novedosa los beneficios de los
productos.

Asesorar a los clientes y comprobar el funcionamiento correcto
de los productos.

Informar al propietario sobre los problemas que presentan los
clientes, y buscar ideas para ayudar a solucionarlos.

Organizar la mercaderia en las perchas.

Colaborar en la busqueda de estrategias publicitarias.

Realizar informes sobre alguna novedad de la competencia en
el sector.

Consultar acerca del stock de productos y del precio de venta al

publico (PVP), a través del sistema.

Elaborado por: las autoras
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Tabla 30. Perfil del vendedor 2

Nombre del cargo

Vendedor 2

Jefe Inmediato

Gerente Propietario

Objetivo Brindar un servicio personalizado a los clientes, consiguiendo que
adquieran los productos de la microempresa.
Funciones e Conocer las nuevas tendencias del mercado, y cada una de las

caracteristicas de los productos.

Informar de manera adecuada, y novedosa los beneficios de los
productos.

Asesorar a los clientes, y comprobar el funcionamiento correcto
de los productos.

Informar al propietario sobre los problemas que presentan los
clientes, y buscar ideas para ayudar a solucionarlos.

Organizar la mercaderia en las perchas.

Consultar acerca del stock de productos, y del PVP, a traves del
sistema.

Brindar asesoria a los clientes sobre los las fallas y la reparacion
realizada de los productos.

Comprobar el funcionamiento de los productos comercializados.

Elaborado por: las autoras

Tabla 31. Perfil del técnico

Nombre del cargo

Técnico

Jefe Inmediato

Gerente Propietario

Objetivo Encargarse de la reparacion y mantenimiento de los instrumentos
musicales, equipos de amplificacion, y de iluminacion.
Funciones e Brindar asesoria a los clientes sobre los las fallas y la reparacion

realizada de los productos.

Comprobar el funcionamiento de los productos comercializados.
Realizar trabajos solicitados por el propietario, tales como, armar
cables, reparacion de parlantes, tv, cajas, amplificadores, etc.
Instalar productos en instituciones o lugares que algunos clientes

requieran.

Elaborado por: las autoras
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12. Presupuesto

Costos de publicidad

La publicidad varia sus costos dependiendo del medio de comunicacion como podemos

observar en la siguiente tabla:

Tabla 32. Detalle de costos de publicidad

Costo
Detalle Cantidad | Costo Total

Unitario
Internet (redes sociales) 5 $ 1400]|$ 70,00
Radio 2 $ 13440|$ 268,80
Total de Publicidad $ 338,80

Elaborado por: las autoras

A continuacion se define en que meses seria factible la aplicacion de la publicidad, lo cual

se logré decidir de acuerdo a las ventas del afio 2015 tabla 39.

La publicidad por redes sociales tales como Facebook dura 7 dias. Se van a realizar por
cinco meses de la siguiente manera:

Abril para promover los productos para los programas del dia de la madre.

Junio por el dia del padre.

Agosto para promocionar los productos por las fiestas patronales que celebra el cantén
las cuales empiezan en septiembre y culminan el 7 de octubre que es el dia que
Quevedo cumple un afio mas de cantonizacion.

Noviembre y Diciembre para promover los productos y el negocio por las fiestas

navidenas.

La publicidad por radio dura un mes la cual emite una cufia diaria de lunes a sabado, por
lo tanto se realizaran dos anuncios al afio, una en el mes de Junio, y otra en el mes de

Noviembre.
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Auspicios en ferias escolares y en eventos barriales

Para estos auspicios se tendran equipos de amplificacion establecidos para proporcionarles

la musica en stands de ferias escolares, o para programas barriales.

Tabla 33. Costo de productos establecidos para auspicio

Productos  establecidos para Costo
auspicios

1 caja amplificada $380.00
1 caja pasiva 15” $ 160.00
1 amplificador $ 150.00
2 micréfonos $60.00
Cables $10.00
1 consola $ 120.00
Total $ 880.00

Elaborado por: las autoras

Costos de capacitaciones

Las capacitaciones van a ser recibidas de la siguiente manera:

Seminario de ventas por el propietario y el seminario de reparacion y mantenimiento por un

técnico. Después ellos se van a encargar de brindarles la informacion aprendida en las

capacitaciones o seminarios al resto del personal.

Tabla 34. Costo de capacitaciones

) Costo Costo
Detalle Cantidad o
Unitario total
Seminario de ventas 1 $ 200,00 $ 200,00
Seminarios en reparacién y mantenimiento. 1 $ 150,00 $ 180,00
Total de capacitaciones $ 380,00

Elaborado por: las autoras
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Costos totales

Tabla 35. Costos totales

Costos totales

Detalle Costo

Logotipo $ 40,00
Flyers $90,00
Publicidad por radio y redes sociales $ 338,80
Capacitaciones $ 380,00
Auspicios $ 880,00
Descuentos y promociones $1.348,46
TOTAL $3.077,26

Elaborado por: las autoras
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4.4.Plan financiero

A continuacion se presentara un plan financiero para la microempresa Electronica SILVA para el afio 2016.

4.4.1. Plan de remuneraciones 2016

En la tabla 36 se muestra la provision de las remuneraciones para el afio 2016.

Tabla 36. Plan de remuneraciones afio 2016

TOTAL , , FONDOS APORTE
SUELDO DECIMO | DECIMO TOTAL A
No. CARGO SUELDO VACACIONES DE PATRONAL
MENSUAL TERCERO| CUARTO PROVISIONAR
ANUAL RESERVA 11,15%
1 |Secretaria $366,00| $4.392,00 $ 366,00 $ 366,00 $ 183,00 $ 365,85 $ 489,71 $6.162,56
2 | Vendedor 1 $366,00| $4.392,00 $ 366,00 $ 366,00 $ 183,00 $ 365,85 $ 489,71 $6.162,56
3 | Vendedor 2 $366,00| $4.392,00 $ 366,00 $ 366,00 $ 183,00 $ 365,85 $ 489,71 $6.162,56
4 | Técnico $366,00| $4.392,00 $ 366,00 $ 366,00 $ 183,00 $ 365,85 $ 489,71 $6.162,56
TOTAL $1.464,00| $17.568,00| $1.464,00 $ 1.464,00 $732,00f $1.46341 $1.958,83 $ 24.650,25

Elaborado por: las autoras
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4.4.2. Presupuesto de compras proyectadas
De acuerdo a las compras mensuales realizadas en el afio 2015, el incremento que se estima obtener siendo conservadores y manteniendo un

margen prudente de crecimiento es del 5% para el afio 2016.

Tabla 37. Compras mensuales del afio 2015

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre | Noviembre | Diciembre TOTAL

$ 2.863,83| $ 3.736,81 | $ 3.605,87 | $ 4.056,19 | $ 6.08425|$ 4.456,99|$ 5.846,05|$ 5959,15($ 5.86561| $ 3.876,48 | $ 4.094,25|$ 4.993,95| $ 55.439,42

Fuente: Electronica SILVA Elaborado por: las autoras

Tabla 38. Compras proyectadas mensualmente para el afio 2016

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre TOTAL

$ 2949,74| $ 3.84891 | $ 3.714,05 | $ 4.177,88| $ 6.266,77| $ 4.590,70( $ 6.021,43|$ 6.13793 | $ 6.041,58 | $ 3.992,77 | $ 4.217,08 | $ 5.143,77| $ 57.102,60

Elaborado por: las autoras

Figura 29. Comparacion entre las compras del afio 2015 y proyectadas 2016
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Elaborado por: las autoras
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4.4.3. Presupuesto de ingresos proyectados: ventas

De acuerdo a las ventas mensuales realizadas en el afio 2015, el incremento que se estima obtener siendo conservadores y manteniendo un

margen prudente de crecimiento es del 5% para el afio 2016.

Tabla 39. Ventas del afio 2015 por meses

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre TOTAL
$ 6,230.73| $7,483.28 | $8,226.44| $7,910.37| $10,440.41| $ 9,64247| $ 9,903.37 | $11,925.73 | $12,609.35| $8,727.50 | $6,823.75 | $ 10,190.38 | $ 110,113.78
Fuente: Electronica SILVA Elaborado por: las autoras
Tabla 40. Ventas proyectadas al afio 2016 por meses
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre TOTAL
$ 6,542.27| $7,857.44| $8,637.76 | $8,305.89 | $10,962.43 | $10,124.59| $10,398.54 | $12,522.02 | $ 13,239.82 | $9,163.88 | $ 7,164.94 | $ 10,699.90 | $ 115,619.47

Elaborado por: las autoras

Figura 30. Comparacion entre las ventas del afio 2015 y proyectadas 2016
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Relacion Costo — Beneficio
Tabla 41. Andlisis Costo - Beneficio

Anadlisis Costo - Beneficio
N 2016
Descripcion 1

Total costos $88.693,10

é Tasa de descuento 10,00%
S Factor de descuento 0,909090909
Flujo descontado $ 80.630,09
3 Total ingresos $123.721,01

2 Tasa de descuento 10,00%
% Factor de descuento 0,909090909
m Flujo descontado $112.473,64

Costo - Beneficio $1,39

Elaborado por: las autoras

Costo de venta del afio 2015
Por medio de la regla de tres se calculd que el porcentaje del afio 2015 del costo de ventas con

relacion a las ventas fue del 49.89%.

Costo de venta = Inventario Inicial + Compras netas — Inventario Final
Costo de venta 2015 = $ 37.500,00 + $ 53.221,84 — $ 38.000,00
Costo de venta 2015= $ 52.721,84

Compras netas 2015 = Compras - Descuentos en compras (4%)
Compras netas 2015 = $ 55.439,42 - $ 2.217,58
Compras netas 2015 = $ 53.221,84

Presupuesto del costo de venta para el afio 2016

En el afio 2016 el porcentaje del costo de ventas con relacién a las ventas sera del 51.98%.

Costo de venta 2016 = $ 38.000,00 + $ 53.676,44 — $ 35.000,00
Costo de venta 2016 = $56.676,44

Compras netas 2016 = Compras - Descuentos en compras (6%)

Compras netas 2016 = $ 57.102,60 - $ 3.426,16
Compras netas 2016 = $53.676,44
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4.4.3.1.Estado de resultados proyectado del afio 2016
Tabla 42. Estado de resultados de la microempresa Electronica SILVA 2016

MICROEMPRESA ELECTRONICA SILVA
ESTADO DE RESULTADO

| AM02015 | Amo2016 |
Ventas brutas $ 110.113,78 | $ 115.619,47
(-) Descuento en ventas $ - $ 825,30
(-) Promocién en ventas $ - $ 523,16
Ventas netas $ 110.113,78 | $ 114.271,01
(-) Costo de Ventas $ 5272184 % 56.676,44
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 57.391,94| $ 57.594,57
Gastos
Gastos administrativos
Sueldos y Salarios $ 4.248,00( $ 4.,392,00
Décimo tercero $ 354,00 [ $ 366,00
Décimo cuarto $ 354,00 [ $ 366,00
Vacaciones $ 177,00 | $ 183,00
Fondo de reserva $ 353,86 | $ 365,85
Aporte patronal $ 473,65 | $ 489,71
Servicios profesionales $ 2.400,00| $ 2.400,00
Gastos de ventas
Sueldos y salarios $ 1274400 $ 13.176,00
Décimo tercero $ 1.062,00]| $ 1.098,00
Décimo cuarto $ 1.062,00| $ 1.098,00
Vacaciones $ 531,00 | $ 549,00
Fondo de reserva $ 1.061,58]| $ 1.097,56
Aporte patronal $ 1.420,96 | $ 1.469,12
Servicios generales
Gastos de teléfono $ 360,00 | $ 360,00
Gastos de luz $ 597,75 $ 597,75
Servicios de internet $ 540,00 [ $ 540,00
Servicios de publicidad $ - $ 1.348,80
Suministros de oficina $ 240,00 [ $ 240,00
Capacitaciones $ - $ 380,00
Impuestos $ 720,00 | $ 720,00
TOTAL GASTOS $ 28.699,79| $ 31.236,80
[UTILIDAD OPERACIONAL |$ 28.69215[$  26.357,77 |
Otros ingresos
[Reparaciones varias [$ 9.000,00][$ 9.450,00 |
Otros egresos
[Servicios prestados |$ 6.300,00] $ 6.615,00 |
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION| $ 31.392,15| $ 29.192,77
15% TRABAJADORES $ 4.708,82 | $ 4.378,92
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO $ 26.683,33( $ 24.813,85
22% DE IMPUESTO A LA RENTA $ 5.870,33 | $ 5.459,05
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $ 20.812,99| % 19.354,81

Elaborado por: las autoras
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4.4.3.2.Flujo de efectivo proyectado del afio 2016

Tabla 43. Flujo de efectivo proyectado afio 2016

MICROEMPRESA ELECTRONICA SILVA
PRESUPUESTOS DE ENTRADAS DE EFECTIVO

ARIO 2016
Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total

Ventas proyectadas | $ 6.542,27 | $ 7.857,44 | $ 8.637,76| $ 8.30589 | $ 10.962,43 | $ 1012459 | $ 10.39854 | $ 12.522,02| $ 1323982 |$ 9.16383|$ 7.16494|$ 10.699,90 | $ 11561947
Cobro al contado $ 654227|% 7.85744|$ 8637,76 | $ 830589 | $ 10.962,43 | $ 10.124,59 | $ 1039854 | $ 1252202 | $ 13239,82 | $ 9.163,88| $ 7.164,94| $ 1069990 | $ 115.619,47
Otros ingresos $ 1.36500|$% 126000|$ 53550|$ 672,00 $ 609,00| $ 67200| $  79800|$  78750|$  66150|$  61950|$  71400|$  756,00| $  9.450,00
\(I;)ntDaiscuentoen $  10062|$ 26831 $  450,15|$ 119,13 $  401,25|% 134846
Total de Ingresos | $ 7.907,27 | $ 9.117,44|$ 917326|$ 8977,89|$ 11.461,81|$ 1052828 |$ 11.19654|$ 1330952 |$ 13451,17|$ 9.66425|$ 7.87804|$ 11.05465|$ 123.721,01
Compras proyectadas | $ 2.949,74| $ 3.84801]$ 3.71405|$ 4.177,88] $ 6.266,77] $ 4590,70] $ 6.02143|$ 6.137,93]|$ 6.041,58]| $ 3.992.77| $ 4.21708] $ 514377]|$ 57.102,60
Egnzicsuemoe” $ 17698|$ 23093|$ 22284|$ 25067|$ 37601|$  27544|$  36129|$ 36828 36249| $  23957|$ 253,02 3.117,53
Pago a 30 dias $ 200000|$ 277276| $ 3617,08|$ 349120|$ 3.927,20|$ 5890,77|$ 431526|$% 566015|$ 5769,65|$ 567908 $ 3.75320| $ 3.96405| $ 50.841,30
Egresos

Sueldos y salarios $ 146400 $ 146400]$ 146400]$ 146400]$ 146400]$ 146400]$ 146400 $ 146400]$ 146400]$ 146400]$ 146400]$ 146400]$ 17.568,00
Décimo cuarto $  12200|$ 12200]$ 12200]$ 12200]|$ 12200 $ 12200]$  12200|$  12200]$  12200]|$ _ 122,00] $  12200|$  122.00]| $  1464,00
Décimo tercero $  12200|$ 12200]$ 12200]$ 12200|$ 12200|$ 12200|$  12200|$  12200]|$  12200|$ 12200 $  12200|$  122.00| $  1464,00
\acaciones $  6100|$ 6L00]$ 6L00]$ 6,00|$  6,00]$  6.,00]$  61,00]$  6L00]|$  6.00|$  6L,00]$  6L00|$  6L00|S$ 732,00
Aporte Patronal $  16324|$% 16324|$ 16324|$ 16324|$ 16324|$  16324|$  16324|$  16324|$  16324|$  16324|$  16324|$  16324|$ 195883
Fondo de reserva $ 12105|$% 12195|$ 12195|$ 121,95|$ 121,95|$ 121,95|$  121,95|$  12195]|$  12195|$  121,95|$  121,95|$%  12195|$ 146341
Impuestos $ 700,00 $ 20,00 $ 720,00
Servicios Profesionales | $ 200,00 | $ 200,00 | $  200,00| $  200,00| $  200,00| $  200,00| $ _ 200,00| $ _ 200,00|$ _ 200,00| $ _ 200,00| $ _ 200,00]|$ _ 200,00| $ _ 2.400,00
Servicio de Intemet | $ 4500 $  4500]$  4500|$  4500|$ 4500 $  4500|$  4500|$  4500|$ 4500  4500|$%  4500]$  4500|$ 540,00
Servicios Basicos $  7981|% 798L|$ 7981]|$ 7981|$  7981|$  7981|$  7981|$%  798L]|$  798L|$  7981|$  7981|$%  798L|$ 957,75
Suministros de Oficina | $ 20,00 $ _ 20,00|$ _ 2000|$ _ 2000| $ _ 2000|$  2000|$  2000|$  2000|$  20,00]$  2000|$  2000]$  20,00|$ 240,00
Gastos de Publicidad | $ 50,00 $  2400|$ 58000|$ 16840|$  32000]$ 24,00 $  15840|$  2400|$ 134880
Capacitaciones $ 200,00 $ 180,00 $ 380,00
Otros egresos $  O5550| %  88200|$ 37485]$ 47040|$ 42630|$  47040| $ 558,60 551.25|$  46305|$  43365]$  49980|$  52920| $  6.615,00
Total de Egresos | $ 6.10450 | $ 6.05376|$ 6411,83|$ 6.384,60|$ 7.332,50|$ 8.92857|$ 7.592,86|$ 883440|$% 863L,70|$ 8691,73|$ 6.81040]$ 691625 88.693,10
Flujo neto de caja | $ 1.802,77 | $ 3.063,60 | $ 2.761,44 | $ 259329 |$ 4.12931|$ 159972 |$ 360368 |$ 447512 |$ 481947 |$  97251|$ 106853 |$ 4.13840|$ 35.027,01
Saldo inicial de caja | $ 15.000,00 | $ 16.802,77 | $ 19.866,45 | $ 22.627,89 | $ 25.221,17 | $ 29.350,48 | $ 30.950,20 | $ 34.553,88 | $ 39.029,00 | $ 43.848,47 | $ 44.820,98 | $ 45.889,52

Saldo inicial de caja | $ 16.802,77 | $ 19.866,45 | $ 22.627,89 | $ 25.221,17 | $ 29.350,48 | $ 30.950,20 | $ 34.553,88 | $ 39.029,00 | $ 43.84847 | $ 44.820,98 | $ 4588952 | $ 50.027,91

Elaborado por: las autoras
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Conclusiones

De acuerdo al estudio realizado en la microempresa Electronica SILVA, por el decrecimiento
de las ventas en los dos Gltimos periodos, se obtuvo como resultado de la investigacion los

siguientes puntos:

e Al no contar con estrategias de marketing que ayuden a mejorar su posicionamiento en
el mercado y con publicidad o promociones que ayuden a comercializar sus productos

musicales, se realizo el plan estratégico.

e La microempresa electronica SILVA no tienen una buena estructura organizacional,
por lo cual su personal no tiene una guia de funciones y normas establecidas. Ademas
les falta mayor capacitacion en el &rea en que trabajan para que logren realizar un

mejor trabajo y poder brindar un gran servicio.

e El propietario no habia establecido, mision, vision, politicas y objetivos para la
microempresa, los cuales son herramientas muy importantes que sirven para tener
claro que queremos lograr a corto y largo plazo, y para tomar las mejores decisiones
que ayuden al crecimiento del negocio.

e Ademas en el ultimo periodo hubo el aumento de los costos de los productos por las
salvaguardias asignadas en el pais, aunque esto es un factor externo que no se puede
cambiar, se podrian aplicar estrategias de marketing que ayuden a que no sigan

disminuyendo las ventas en el negocio.
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Recomendaciones

Por medio del estudio realizado, se logré detectar los problemas que actualmente tiene la
microempresa Electronica SILVA, por lo cual es necesario que se aplique un plan de

estrategias para incrementar sus ventas, y que tenga mejor posicionamiento en el mercado.

e El propietario debe adoptar la misién, vision, y objetivos para la microempresa, y que
estos sean anunciados a los trabajadores, para que de esta manera se logre éxito en el
negocio ya que a partir de estas herramientas importantes se pueden establecer planes

estratégicos para alcanzar metas a corto y largo plazo.

e La microempresa deberd programar publicidades continuamente de sus productos en los
diferentes medios de comunicacion, para que logre atraer mas clientes, y al mismo tiempo

mantenga informado a sus clientes actuales.

e Deberé elaborar promociones de ventas, tales como ofertas, o descuentos con la finalidad

de promover sus productos e impulsar a los clientes a realizar sus compras.

e Se debe disefiar un logotipo para la microempresa, ya que esto seria la imagen del negocio

en las publicidades que vaya a realizar.

e Se debe informar y asignar las funciones del personal acorde a lo propuesto en el

organigrama de la estructura organizacional.

e Se sugiere capacitar a los trabajadores continuamente, porque esto contribuye al desarrollo
personal y profesional de cada uno de ellos, mejorando su rendimiento productivo dentro

de la microempresa.

Para finalizar es importante resaltar la realizacion de un plan estratégico en la microempresa
Electrénica SILVA ya que es una herramienta indispensable para hacer crecer cualquier tipo
de negocio, por lo que es recomendable implementarlo siguiendo la base brindada en esta

investigacion.
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Anexo 1. Cuestionario de preguntas de Encuesta

1. ¢Compra usted instrumentos musicales, equipos de amplificacién e iluminacion,

accesorios o repuestos?

Si No

2. ¢Con qué frecuencia compra instrumentos musicales, equipos de amplificacion e

iluminacion, accesorios o repuestos?

Una vez al mes

Una vez cada seis meses

Una vez al aiio

Mas de una vez al afio

3. ¢Qué forma de pago prefiere utilizar al momento de comprar?

Contado

Tarjeta de crédito
Crédito directo I:I

Plan acumulativo

4. ¢ Qué servicio adicional le gustaria recibir en una compra?

Servicio técnico Asesoramiento

5. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir publicidad de estos productos?

Tv
Radio

Internet

Revistas
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6. ¢ Conoce a la microempresa Electronica SILVA? (Si responde Sl continda la encuesta,
en caso de decir NO culmina la encuesta.)

Si No

7. ¢Cbémo conoci6 a la microempresa Electronica SILVA?

Radio

Internet

Amigos o colegas

No la conoce

8. ¢Por qué ha decidido comprar en Electrénica SILVA?

Por precio

Por promociones

Porque el producto no lo encontro en otro lugar
Por fidelidad

Por comentarios positivos

9. ¢ En qué cree que deberia mejorar Electrénica SILVA frente a los competidores?

Relacion precio — promocién

Buena organizacion

Servicio al cliente

10. ¢ Recomendaria usted la microempresa a otras personas?

Si No
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Anexo 2. Cuestionario de preguntas de entrevista realizada a clientes potenciales

Preguntas realizadas a Unidades Educativas

2 e o

¢ Qué productos compra con mayor frecuencia en Electronica SILVA?

¢ Cémo prefiere realizar los pagos de sus compras?

¢Qué servicio adicional le gustaria recibir al momento de realizar una compra?
¢Por qué ha decidido comprar en nuestra microempresa?

¢ Qué cree que deberiamos mejorar frente a los competidores?

¢Por qué medio de comunicacién le gustaria recibir publicidad de estos productos?

Preguntas realizadas a propietarios de Disco maviles.

© a kN w D oE

¢ Qué productos compra con mayor frecuencia?

¢Qué tan a menudo realiza sus compras en Electronica SILVA?

¢Qué servicio adicional le gustaria recibir al momento de realizar una compra?
¢ Cémo prefiere realizar los pagos de sus compras?

¢Por qué ha decidido comprar en nuestra microempresa?

¢ Qué cree que deberiamos mejorar frente a los competidores?

¢Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir publicidad de estos productos?
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Anexo 3. Balance General al 31 de Diciembre del 2015 de Electronica SILVA.

Microempresa Electronica SILVA
Balance General
al 31 de Diciembre del 2015
ACTIVOS PASIVO
Activo Corriente Pasivo Corriente
Caja - Bancos $ 15,000.00 [Cuentas por pagar S 2,000.00
Inventarios S 38,000.00
Cuentas por cobrar S -
Total de Activo Corriente $ 53,000.00 | Total de Pasivo $ 2,000.00
Activo No Corriente PATRIMONIO
Mueblesy Enseres S 600.00 [Capital $ 53,130.00
Equipos de computacién S 1,420.00
Utiles de oficina S 110.00 |Total de Patrimonio $ 55,130.00
Total de Activo no Corriente S 2,130.00
Total de Activo S 55,130.00 | Total de Pasivo + Patrimonio $ 55,130.00

Fuente: Electronica SILVA

Elaborado por: las autoras

Anexo 4. Costos proyectados al afio 2016 para descuentos y promociones.

Costos proyectados al afio 2016 para descuentos y promociones

Equipos de
amplificacion

Instrumentos
musicales

Accesorios de
instrumentos
musicales

lluminacién

Promociones de un

Descuentos del

Descuentos del 10%

Promociones de un

5% menos 10% 5%
Mayo $109,62 | emeeeeem | mmeeeeee | mmmeeees
Junio $10125 | -me--eee- $131,62 $ 35,44
Septiembre $ 132,40 $317,75 | e | e
Octubre | = -meeeem | e $11913 | —eeeeee-
Diciembre $ 107,00 $25680 | @ -----e--- $ 37,45
TOTAL $ 450,27 $ 574,55 $ 250,75 $72,89 $1.348,46 |
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Anexo 5. Ingresos por reparaciones 2014

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto |Septiembre| Octubre |Noviembre | Diciembre Total
$ 1.460,00 | $ 1.340,00 | $ 600,00 $ 700,00| $ 690,00| $ 710,00| $ 840,00 $ 850,00 $ 750,00 $ 600,00| $ 760,00| $ 810,00 | $ 10.110,00
Fuente: Electronica SILVA Elaborado por: las autoras
Anexo 6. Ingresos por reparaciones 2015

Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto [Septiembre| Octubre |Noviembre|Diciembre |  Total
$1.300,00| $ 1.200,00 | $ 510,00|$ 640,00| $ 580,00 $ 640,00|$ 760,00{ $ 750,00 $ 630,00|$ 590,00 $ 680,00|$ 720,00| $ 9.000,00
Fuente: Electronica SILVA Elaborado por: las autoras
Anexo 7. Ingresos proyectados por reparaciones 2016

Enero | Febrero | Marzo | Abril Mayo Junio Julio | Agosto (Septiembre| Octubre |Noviembre|Diciembre|  Total
$1.365,00| $1.260,00 $ 53550|$ 672,001 $ 609,00($ 67200($ 79800($ 78750 (% 66150|$ 61950|$ 714,00|$ 756,00 $ 9.450,00

Fuente: Electrénica SILVA
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Anexo 8. Cotizacion de Publicidad por Television

ONDAS GUEVEDENAS

rogfmBhotmailcom

Quevedo, 06 de Abnl del 2016

Sefiores

FLECTRONICA SHVA QUEVEDO
RUC. 1201703871601

Ciudad -

De mis consideraciones

Can alenin saludo, sivase encontrar detallada cotizacion publieidada soficiada
a ROQTV CANAL 35

PLAN “A”
PAUTAJE DE 6 COMERCIALES DIARIAS DE 30"
DE LUNES A VIERNES, EN HORARIOS

DE NOTICIAS ¥ ROTATWAS

TOTAL 120 COMERCIALES AL MES VALOR s 50000
+{ivA 5300
TOTAL SUMAN........... . B e $ 56000

BONIFICACION LE OFRECEMOS LOS FINES DE SEMANAS CON IGUAL
NUMERO DE CUNAS CONTRATADAS

Sin oftro parficular, que en espera de poder paulsr con su presfigiosa
instifucion, me suscribo con fos senfimenfos de gran echma

Cordialmente

POR QUETEVE S.A

—ADMINS
Leda. Leonor fnfriago Bastidas
ADMINISTRADORA

rogTihotmsd corm rosgvatoomal com roqumshotral com

Av. Guito. Cdia. Bellavists (Salida a Santo Domingo] / Fax: [05) 2753854
Ondas G AM / Ondas G FM: (05) 2750408 - 2750481 + 2750330 © 2753542 Ondss G TV: (05) 2760130 2760134
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Anexo 9. Proforma Publicitaria de Radio VIVA en Quevedo

M',.VAGOM@

El esfuerzo de los Quevedenos
al Servicio de la Patria!

Quevedo, 14 de Abril del 2016

Sefiores
ELECTRONICA SILVA
Ciudad.-

Saludos cordiales,

Radio Viva de Quevedo, por medio de la presente hace llegar a usted el detalle
de la siguiente PROFORMA PUBLICITARIA,

« El valor de cada cuna es de USD 5.00 + IVA.
Paquete mensual:
* 4 cuias diarias emitidas en noticieros de la manana, noche y programacion
musical tiene el costo de USD 480,00 + IVA, durante un mes (de lunes a
sabado).

* El tiempo de la cuna debera tener un maximo de 30 segundos.
A la espera de su orden de trabajo me despido.

Atentamente,

AN

Srta. Eva Ponce P.
ADMINISTRACION

Quevedo:

Colle Boliver # 615 entre Sexla v Séphmo
altes Banco Guayoagqul - Tercer plso
e-mait radioviva? 1l @yahoo.as

www.radioviva.com.ec

Telfs.: (05) 2755-449 / Cel.: 094564539 / Fax: 2756-150
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Anexo 10. Iméagenes del Costo de Publicidad por redes Sociales como Facebook

Promocionar pagina

Mujeres

Lugares
Ecuador
@ Quevedo, Los Rios Province ~

Intereses
Entradas adicionales
Bajos eléctricos
Instrumento musical
Roland Corporation
Traktor

Entretenimiento

¥¢ | Terminosy condiciones | Servicio de ayuda

Promocionar pagina
PRESUPUESTO Y DURACION
PRESUPUESTO DIARIO

2,00%
25-100 Me gusta estimados por dia

Duracion

7 dias 14 dias 28 dias

Publicar este anuncio hasta 12/4/2016 /

PAGA POR TU ANUNCIO

Cuenta

Rossy Silva (183320223, USD)

Divisa

Ddlares estadounidenses (USD) =

Método de pago

ARadic un nnown matadn do namsn 4

-z} Términos y condiciones | Servicio de ayuda

SECCION DE NOTICIAS DEL  SECCION DE NOTICIAS DEL

=

ORDENADOR e COLUMNA DERECHA

Pégina sugerida
Electronica " Silva"
Publicidad

EQUIPOS DE AMPLIFICACION ; INSTRUMENTOS MUSICALES ;| CAJAS
AMPLIFICADAS, LUCES Y MUCHO MAS.

Electronica
]

Negocio local

s Me gusta esta pagina
A 6489 personas les gusta esto. ! a pag

Cancelar hl i

SECCION DE NOTICIAS DEL  SECCION DE NOTICIAS DEL

ORDENADOR e COLUMNA DERECHA

Pagina sugerida

Electronica "Silva"
Publicidad

EQUIPOS DE AMPLIFICACION | INSTRUMENTOS MUSICALES | CAJAS
AMPLIFICADAS, LUCES Y MUCHO MAS

Electronica

Electronica " Silva™
Megocio local
A 649 personas les gusta esto

ilr Me gusta esta pagina

Cancelar hll i
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Anexo 11. Costo de disefio de Logo y Flyer

Cyberchat Web Services
impresian B/N, color en papel bond, cartuiina nilo, papel fotografico
en Acetato, Empastes, Monogrsfiss, trabajos de imprents
copias al por mayor y menor. Soporte Téenlco / Vents de Pcs, Partes y Plezas,

Direccion: Av. Delta Mz H S1.5 y Ricaurte (Cdla Bolivariana)
Celular: 0984977275 - 6012956

COMPROBANTE
R.U.C. # 0918630161001 0 %000

01995

Ne¢ my >
Sr.(es)E/eZTﬂe?yi(’/ 'szcza: O‘/ &(/ {

Direccion:
R.U.C. Telf.:
Cant. Descripcion P.Unit. Total
p =
A | oo S , e /24
A FHLed? | f“
Sol
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Anexo 12. Iméagenes de instituciones que realizan capacitaciones y Seminarios

CAMARA Establecer como pigina de inicio Enlaces externos. Tnicio

% DE COMERCIO preT——
DE GUAYAQUIL e O conteeros (Y
iSer socio es buen negocio! Buscar.

Quiénes Somos Quiero sersocio  Servicios y Beneficios  Seminarios y Eventos  Asesorias Empresariales  Organizaciones Anexas

SERVICIOS:
« Obtenciony cancelacion de matricula de comercio;

F4  Constitucidn de compaiifas;
N LA CAMARA * Reforma de estatutos y otros actos societarios;

* Nombramiento de representantes legales;

=% CAMARA « Transferencias de acciones;
DE COMERCIO © Elaboracion de libros sociales;
DE GUAYAQUIL * Registro de maraas;

i  Elaboracién de contratos de trabajo; entre otros.
asesorialegal®lacamara.org

Noticias Seminarios y Eventos

abr 13, 03130

Entrega de juguetes campaiia “Estrella de la solidaridad > cvendador o Asesar de Vertas? (& horas) | Fecha

SRR £ jueves 21 de diciembre de 2015 y el

r miéreoles 6 de enero de 2016, funcionarios y

E L miembros del Directorio de la Camara de

u' "‘“ Comercio de Guayaquil participaron en la
" ARl crtrese de juguetes a nifos...

ol o1 o200

Aabr 22, 03130

» Técnica: de Sslaccin ds Personal para Gerantes (5 horsz) | Fachs,

» Mansio Esrmtdoice dp Carales de Disribucién para Vantas | cocha; Abr 23, 09:30

Al Contabe  Finaniero par nuevos Gerentes (20| poch abr 25, Gaic0

 Brograma an Corenciy  Adminiatacion Integral de PaGUeRSE | Fuch iy 05, 09:00

Ver todas las noticias Ver el Calendario Completo

Galeria de Fotos Canal Youtube
|

Twitter
e ——
Tweets by

Revisa nuestra = Conferencia Populismo.. @ %

Cimara Comercio GYE

.Berec

A} LIDERAZGO

CAPACITACION & CONSULTORIA

minarios, Cursos y Talleres
iertos

LIDERAZGO CAPACITACION Y CONSULTORIA.

MINARIOS ABIERTOS, CA

ACERCA

TACION IN

DMPA

Y, VIRTUAL & COm

SULTORIA
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Anexo 13. Fotografias de la microempresa Electronica Silva

Electronica SILVA

Fotografia: las autoras

Guitarras Acusticas

Fotografia: las autoras
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Guitarras Eléctricas

Fotografia por las autoras

Teclados electrénicos

s -

- ®

PRrITTTIITITTTV

s R S S

iy

mmlmnnnimm»

Fotografia: por las autoras
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Fotografia: las autoras

Mostrador de algunos articulos de electrénica

Fotografia: las autoras
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Perchas de repuestos

FEI3KSOC FRPIORICT
FrEI0 FOR U

Fotografia: las autoras

Muestra de algunos articulos de instrumentos musicales

;icRDFnrm
PAra

DOTERIA

Fotografia: las autoras

112



Anexo 14. Fotografias de la competencia directa.

Ecko Music

Casa Musical Vega

ICESA

La casa del parlante

Elaborado por: las autoras
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Anexo 15. Fotografias de la competencia indirecta.

Detalle de competencia indirecta

COMANDATO MARCIMEX

Créditos Econdmicos Importadora MADOBA

Elaborado por: las autoras
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Entrevista realizada al propietario de la microempresa Electronica SILVA

1. ¢Cual hasido el porcentaje de ventas en el altimo trimestre del afio 20157
El porcentaje de ventas en el ultimo trimestre fue de un 20%.
2. ¢En qué periodo de tiempo realizan los pagos sus clientes?

Los clientes realizan los pagos a contado, con tarjeta de crédito, y plan acumulativo a tres
meses.

3. ¢Ha crecido su negocio en relacidn al sector donde se desenvuelve su actividad?

Si, ya que la tecnologia va creciendo rapido dia a dia. Debido a esto los instrumentos
musicales, equipos de amplificacion, de iluminacién, y los diferentes accesorios que
ofrecemos vienen con nuevos disefios, nuevas caracteristicas, nuevos dispositivos que tienen
infinidad de cosas, que ofrecen mejores resultados y Ilaman la atencion de los clientes.
Adicional a esto en las escuelas y colegios estan incentivando a los alumnos a tocar algan tipo
de instrumento, esto ha ayudado a que nuestro mercado crezca.

4. ¢Cree que afecta la sobretasa en las importaciones en su nivel de ventas?

Segln mi perspectiva si afecta porque los costos de los productos han ido incrementando
gradualmente, y esto ocasiona que los clientes disminuyan su tendencia en compras.

5. ¢El mercado es suficiente para la cantidad de oferentes existentes?

Si, porque Quevedo es una poblacion pequefia, y en la actualidad ha ingresado mucha
competencia directa e indirecta de este mercado al canton.

6. ¢Han incrementado sus ingresos en el Gltimo trimestre?
No, las ventas con relacion al trimestre anterior han disminuido, por lo tanto los ingresos
también.

7. ¢Haexistido una variacién en el numero de clientes?

Si, hemos tenido nuevos clientes buenos pero también algunos de los clientes antiguos han
disminuido su tendencia en compras.
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Entrevista a Unidades Educativas

Realizada a: Colegio Rodriguez la Bandera

1. ¢Qué productos compra con mayor frecuencia en Electrénica SILVA?
Con mayor frecuencia compramos micréfonos, parlantes, cables, plugs y adaptadores.
Aunque depende mucho de la fecha nuestra continuidad de compras, por ejemplo en
eventos o programas especiales compramos cajas, amplificadores, consolas, etc.
Y en las fechas de las fiestas del cantdbn compramos accesorios para los instrumentos

musicales, como parches, correas, etc.

2. ¢Como prefiere realizar los pagos de sus compras?

A contado y con cheques.

3. ¢Qué servicio adicional le gustaria recibir al momento de realizar una compra?
Para nosotros es realmente importante que nos instalen los productos que adquirimos y

ademas que nos asesoren de la manera en que deben ser usados los mismos.

4. ¢Por qué ha decidido comprar en nuestra microempresa?
Por los precios de los productos y sobre todo porque el propietario nos brinda el

asesoramiento de los equipos necesarios para nuestra institucion.

5. ¢Qué cree que deberiamos mejorar frente a los competidores?
Deben promover mas su negocio, realizar promociones para que de esta manera aumenten
nuestras expectativas hacia ustedes. Ademas podrian realizar auspicios en los diferentes

eventos estudiantiles.

6. ¢Por qué medio de comunicacidn le gustaria recibir publicidad de estos productos?

Por internet
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Realizada a: Unidad Educativa Particular América

1. ¢Qué productos compra con mayor frecuencia en Electronica SILVA?

Regularmente compramos micréfonos, plugs, cables, conectores y accesorios de
instrumentos musicales. No obstante nuestras compras varian por la necesidad que se
presente. Ya que en eventos como el dia de la madre, o programas internos de la
institucion usualmente necesitamos nuevas cajas, amplificadores, o consolas. Muchas
veces es necesario renovar los instrumentos musicales como flautas, panderetas,

maracas, etc.

2. ¢Como prefiere realizar los pagos de sus compras?

A contado y con cheques.

3. ¢Qué servicio adicional le gustaria recibir al momento de realizar una compra?
Los servicios adicionales que usualmente requerimos son la instalacién de los equipos,

y el servicio técnico de los mismos.

4. ¢Por qué ha decidido comprar en nuestra microempresa?
Por precios y principalmente porque el propietario nos asesora y nos instala los

productos en la institucion.

5. ¢Qué cree que deberiamos mejorar frente a los competidores?
Deberia mejorar su imagen, y establecer diferentes promociones, ya que actualmente

es la forma en que estan trabajando la mayoria de negocios.

6. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir publicidad de estos
productos?
Por internet, ya que actualmente es uno de los medios de comunicacién mas

utilizados.
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Realizada a: Colegio Los Guayacanes

o ¢Qué productos compra con mayor frecuencia en Electronica SILVA?

Dependiendo de las necesidades que se presente en la unidad educativa se realizan las

compras, pero lo que méas se suele adquirir son instrumentos musicales y accesorios de los

mismo que por su uso se han deteriorado.

o ¢Cbémo prefiere realizar los pagos de sus compras?

Al contado y con cheques.

o ¢Que servicio adicional le gustaria recibir al momento de realizar una compra?

Como institucién preferimos que se instale los productos y se nos brinde servicio técnico, por

cuanto seria un gasto adicional para nosotros.

o ¢Por qué ha decidido comprar en nuestra microempresa?

Por el trato que brinda el propietario y el asesoramiento constante que da a sus clientes,

ademas por los precios para son accesibles.

o ¢Qué cree que deberiamos mejorar frente a los competidores?

Deberian mejorar la imagen para darse a conocer en el mercado.

o ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir publicidad de estos productos?

Por internet y por radio, ya que son medios con una mayor uso.
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Entrevista a Disco méviles.

Realizada a: Propietario de Disco movil Ecko Sonido

1. ¢Qué productos compra con mayor frecuencia?
Los que compro con mayor continuidad son: repuestos, cables, parlantes, plugs,
adaptadores, twitters, y dependiendo de la necesidad que se me presente compro también

equipos de amplificacién como amplificadores, consolas, ecualizadores, mezcladoras.

2. ¢Qué tan a menudo realiza sus compras en Electrénica SILVA?
Realizo hasta 6 compras en el mes, sobre todo de repuestos, plugs, cables, conectores, etc.
Equipos de amplificacién compro uno o dos cada tres meses, aunque eso depende de los
programas y eventos que se presenten porque cada vez se busca comprar equipos con

nuevas caracteristicas y nuevas tecnologias.

3. ¢Qué servicio adicional le gustaria recibir al momento de realizar una compra?

Servicio técnico y asesoramiento.

8. ¢Como prefiere realizar los pagos de sus compras?

Contado o plan acumulativo

4. ¢Por qué ha decidido comprar en nuestra microempresa?
Por comentarios positivos de amigos. Ya que el propietario brinda asesoramiento por la

experiencia que tiene en la rama.

5. ¢Qué cree que deberiamos mejorar frente a los competidores?
Deberian realizar promociones con los productos, o realizar ofertas, ya que actualmente
han incrementado los precios. Ademas mejorar el servicio el cliente, para que los

trabajadores brinden el mismo asesoramiento que da el propietario.

6. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir publicidad de estos productos?

Por internet y radio
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Realizada a: Fausto lzurieta propietario de disco mévil New Sound

1. ¢Qué productos compra con mayor frecuencia?
Los productos que adquiero en Electronica SILVA con mayor constancia son cables,

audifonos, repuestos como parlantes, drivers, resistencias, etc.

2. ¢Qué tan a menudo realiza sus compras en Electronica SILVA?
Usualmente compro 1 o dos veces por semana articulos pequefios como cables o
repuestos.
También compro equipos de amplificacion y de iluminacidn pero estas compras suelen ser
cada seis meses, sin embargo siempre busco actualizarme con nuevos equipos, ya que la

tecnologia dia a dia va cambiando.

3. ¢Qué servicio adicional le gustaria recibir al momento de realizar una compra?

Servicio técnico y asesoramiento.

9. ¢Como prefiere realizar los pagos de sus compras?

Contado, o tarjeta de crédito

4. ¢Por qué ha decidido comprar en nuestra microempresa?
Por fidelidad, y por el conocimiento que tiene el propietario acerca de los diferentes

productos.
5. ¢Qué cree que deberiamos mejorar frente a los competidores?
Deben promover mas el negocio, e incrementar promociones, y descuentos en los

productos ya que actualmente los precios han subido constantemente.

6. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir publicidad de estos productos?

Por internet
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Realizada a: Celson Romero propietario de disco mévil Son Latino

1. ¢Qué productos compra con mayor frecuencia?
Suelo comprar con mayor frecuencia repuestos para las cajas amplificadas, parlantes, flash
drive, mezcladoras, entre otros, pero todo depende del evento donde lo vaya a utilizar.

2. ¢Qué tan a menudo realiza sus compras en Electronica SILVA?
Las compras las realizo entre 5 a 6 veces al mes, sobre todo repuestos para tratar de llevar un
mejor sonido a los eventos, sin embargo por el avance de la tecnologia, en ocasiones se debe

comprar productos actuales y mejorados.

3. ¢Qué servicio adicional le gustaria recibir al momento de realizar una compra?

Servicio técnico y asesoramiento.

10. ¢ Como prefiere realizar los pagos de sus compras?

Contado o plan acumulativo

4. ¢Por qué ha decidido comprar en nuestra microempresa?
Porque tiene diversidad de productos y el propietario cuenta con experiencia en esta la rama

logrando llegar de mejor manera a su cliente.
5. ¢Qué cree que deberiamos mejorar frente a los competidores?
Deberian mostrar sus promociones en redes sociales, realizar ofertas y demostrar

diferenciacion frente a los competidores.

6. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir publicidad de estos productos?

Por internet y radio
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