PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE SANTO DOMINGO

Coordinacion de Ciencias Administrativas, Contables y Turisticas

PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR LA PARTICIPACION DEL MERCADO DE
LA EMPRESA PRODUCTORA PLASVAL, UBICADA EN LA CIUDAD DE QUITO
TRABAJO DE TITULACION

Previo a la obtencién del titulo de Licenciado en Administracién de Empresas

Linea de investigacion: Administracion eficiente y eficaz de las organizaciones para la
competitividad sostenible local y global

Autoria:
Moreno Macias Nelson Joshua

Roman Quezada Josselyn Angélica

Direccioén:

Miranda Rojas Jajayra Elizabeth, Mg.

Santo Domingo — Ecuador
Febrero, 2024



PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE SANTO DOMINGO
Coordinacion de Ciencias Administrativas, Contables y Turisticas
HOJA DE APROBACION
PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR LA PARTICIPACION DEL MERCADO DE
LA EMPRESA PRODUCTORA PLASVAL, UBICADA EN LA CIUDAD DE QUITO
Linea de investigacion: Administracion eficiente y eficaz de las organizaciones para la

competitividad sostenible local y global

Autoria:

Moreno Macias Nelson Joshua
Roman Quezada Josselyn Angélica
Revisado por:

Miranda Rojas Jajayra Elizabeth, Mg.
DIRECTORA DEL TRABAJO DE TITULACION

Pefiate Ugando Mikel, Dr.
CALIFICADOR

Celi Pinza Doris Maria, Mg,
CALIFICADOR

Maldonado Pazmifio Herndn Oswaldo, Mg.
COORDINADOR DE LA CARRERA DE GRADO

Santo Domingo — Ecuador
Febrero, 2024



DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

Nosotros, Moreno Macias Nelson Joshua, portador de la cédula de ciudadania
2300587876, y Roman Quezada Josselyn Angélica, portadora de la cédula de ciudadania
1722394838, declaramos que los resultados obtenidos en la investigacién que presentamos
como informe final, previo a la obtencion del Grado de Licenciado en Administracion de
Empresas son absolutamente originales, auténticos y personales.

En tal virtud, declaramos que el contenido, las conclusiones y los efectos legales y
académicos que se desprenden del trabajo propuesto de investigacién y luego de la
redaccion de este documento son y seran de nuestra sola y exclusiva responsabilidad legal
y académica.

Igualmente, declaramos que todo resultado académico que se desprenda de esta
investigacion y que se difunda tendra como filiacion la Pontificia Universidad Catdlica del
Ecuador Sede Santo Domingo, reconociendo en las autorias a la directora del Trabajo de
Titulacion y demas profesores que amerita.

Ademads, declaro que el presente trabajo, producto de las actividades académicas y
de investigacién, forma parte del capital intelectual de la Pontificia Universidad Catdlica del
Ecuador, Sede Santo Domingo, de acuerdo con lo establecido en el articulo 16, literal j), de
la Ley Orgéanica de Educaciéon Superior.

En tal razén, autorizo a la Pontificia Universidad Catoélica del Ecuador, Sede Santo
Domingo, para que pueda hacer uso, con fines netamente académicos, del Trabajo de
Titulacién, ya sea de forma impresa, digital y/o electrénica o por cualquier medio conocido o
por conocerse, siendo el presente documento la constancia del consentimiento autorizado;
y, para que sea ingresado al Sistema Nacional de Informacion de la Educacion Superior del
Ecuador para su conocimiento publico, en cumplimiento del articulo 103 de la Ley Organica

de Educacion Superior.

ol {7 A

sj — ‘

Moreno Macias Nelson Joshua Roman Quezada Josselyn Angélica
C.C. 2300587876 C.C. 1722394838




INFORME DE TRABAJO DE TITULACION ESCRITO DE GRADO

Cano de la Cruz, Yullio, PhD
Direccién de Investigacion y Postgrados
Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Santo Domingo

De mi consideracion,

Por medio del presente informe en calidad de director del Trabajo de Titulacién del
Grado de Licenciatura en Administracion de Empresas titulado: PLAN DE MARKETING
PARA INCREMENTAR LA PARTICIPACION DEL MERCADO DE LA EMPRESA
PRODUCTORA PLASVAL, UBICADA EN LA CIUDAD DE QUITO, realizado por los
estudiantes: Moreno Macias Nelson Joshua con cédula de ciudadania 2300587876 y
Roméan Quezada Josselyn Angélica con cédula de ciudadania 1722394838, previo a la
obtencion del titulo de Licenciado en Administracion de Empresas, informo que el presente
Trabajo de Titulacion escrito se encuentra finalizado conforme a la guia y al formato de la

Sede vigente.

Ademas, certifico haber verificado la originalidad y autenticidad del trabajo de
titulacion por medio del programa anti plagio Turnitin, en respuesta a la normativa

institucional vigente.

Santo Domingo, 23/02/2024.

Atentamente,

Miranda Rojas Jajayra Elizabeth

Profesora Titular Auxiliar |



RESUMEN

En la actualidad, un plan de marketing es esencial en las empresas debido a que
orientan sus esfuerzos en alcanzar metas comerciales y mantenerse con nivel competitivo
de acuerdo con el entorno empresarial en constante cambio. En el caso de la empresa
PLASVAL, ubicada en el cantén Quito, se propuso un plan de marketing con el objetivo de
crear relaciones redituables con sus clientes objetivos. Para desarrollar el plan, se introdujo
un enfoque mixto e investigacion descriptiva. La poblacién de estudio la conforman
ferreterias, laboratorios clinicos, constructoras y petroleras, de la cual se obtuvieron 132
empresas de muestra. Para recopilacion de datos se empleé la técnica denominada
encuesta, aplicada a los clientes de la organizacion. Dentro de los resultados obtenidos, se
emplearon diversas herramientas y técnicas de analisis, como la matriz BCG, el ciclo de
vida del producto, las matrices EFE y EFI, el analisis PESTEL asi mismo las cinco fuerzas
de Porter. Estas herramientas permitieron identificar las oportunidades favorables que tiene
el sector de plasticos y como las fortalezas de PLASVAL pueden beneficiar el logro de

objetivos.

Palabras clave: entorno, poblacion, investigacion, marketing, recopilacién de datos.



ABSTRACT

Nowadays, a marketing plan is essential in companies because they orient their
efforts to achieve commercial goals and remain competitive in accordance with the
constantly changing business environment. In the case of PLASVAL, located in Quito, a
marketing plan was proposed with the objective of creating profitable relationships with its
target customers. To develop the plan, a mixed approach and descriptive research was
introduced. The study population consisted of hardware stores, clinical laboratories,
construction companies and oil companies, from which 132 sample companies were
obtained. For data collection, the survey technique was used, applied to the organization's
customers. Among the results obtained, several analysis tools and techniques were used,
such as the BCG matrix, the product life cycle, the EFE and EFI matrices, the PESTEL
analysis and Porter's five forces. These tools allowed the identification of favorable
opportunities in the plastics sector and how PLASVAL's strengths can benefit the

achievement of objectives.

Keywords: environment, population, research, marketing, data gathering.
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1. INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

Debido a la importancia del marketing en las empresas, se realiz la respectiva
revision bibliografica en diferentes gestores de blsqueda, articulos cientificos, plataformas
gubernamentales y revistas locales. Dentro de los procesos administrativos mas esenciales
en las organizaciones, se destaca el marketing. Su influencia y eficacia son incuestionables,
y una gestion adecuada de esta area puede ser el camino hacia un futuro prometedor con

resultados notables para cualquier empresa.

La informacion recabada plasmé la formulacion del plan de marketing, asi como
sus elementos. Por otro lado, la busqueda se centra en la relacion entre clientes y la
empresa, la creacién de planes, la aplicacion de tacticas, para cumplir los objetivos
especificos del negocio. Ademas, de identificar las oportunidades favorables en el sector de

plasticos, se busca gestionar los procesos con el uso de herramientas de andlisis.

A nivel internacional, para la empresa Creaciones Junior Sol, de acuerdo con
Solano (2022) realizé un plan de comercializacion digital con el objetivo de contribuir al
crecimiento de la marca y fidelizacion de sus clientes. Implementaron un enfoque
cuantitativo con una metodologia descriptiva a la poblacién de estudio se centré en clientes
gue acuden a la organizacion en la ciudad de Bucaramanga. Ademas, optaron por utilizar la
entrevista y encuesta como técnicas para la recoleccién de informacién. Se obtuvo la
participacién de 380 consumidores y de la titular de la empresa, quienes contribuyeron con
la encuesta. Con los resultados obtenidos establecieron la factibilidad del proyecto de
marketing online que implementara la organizacion. El resultado mas destacado en este

estudio fue el proceso de definir la propuesta de valor.

A nivel nacional, en la investigaciéon de Pefa y Vite (2022), realizaron una propuesta
de marketing para extender su participacion comercial con el objetivo principal de

expandirse a nuevos mercados de la ciudad de Guayaquil para la empresa Flamenco. Se
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empled una metodologia con enfoque cuantitativo y cualitativo. Se desarrollé una
investigacion exploratoria, se elabord una encuesta que fue aplicada a 248 mujeres
pertenecientes a Guayaquil para descubrir sus preferencias. Como resultados de la
utilizacién de las herramientas de indagacion, los participantes mostraron interés a las

estrategias de marketing propuestas por los investigadores.

A nivel regional, de la misma manera, Sanchez (2018) elabora una propuesta de
marketing que consiente en aumentar la intervencion en el mercado para la empresa
ICOPLAST en el cantén Riobamba en el afio 2017. Para llevar a cabo esta investigacion, se
utilizo la metodologia cuantitativa, recopilando informacion mediante las encuestas
estructuradas, la poblacion de analisis agrupé a los propietarios de 300 ferreterias de
Chimborazo, considerados grandes consumidores para la organizacién. Entre los resultados
a tomar en cuenta se destacan que dicho plan permitié el desarrollo de tacticas adecuadas
a la situacion real empresarial, permitiendo estimar el rendimiento a lo largo de su

ejecucion.

A nivel local, Pastas et al. (2020) elaboraron un plan de marketing para
FERRICITODO, con la finalidad de lograr mayor participacion de mercado e incrementar
ganancias. Se empled la metodologia cuantitativa y cualitativa aplicando encuestas y
entrevistas al duefio de la organizacion recabando informacion acerca de la poblacién de la
ciudad de Quito. Para las unidades de muestreo se tomo la informacion de ferreterias,
distribuidores de materiales de ferreteria y contratistas, con una poblacién de 384
establecimientos. Se evidencié que lo mas destacable fue la elaboracion de tacticas de
marketing que la empresa debe incorporar, a su vez aplicar en sus procedimientos para

lograr un aumento significativo de las ventas en el mercado.
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1.2. Planteamiento y delimitacion del problema

La empresa PLASVAL, esté localizada en Quito, inicid sus operaciones el 10 de
marzo de 1992, su principal actividad econdmica es la fabricacion de plasticos para envasar
productos. Esta empresa cuenta con una linea limitada de insumos a base de procesos de
inyeccion, soplado y extrusion, los cuales son distribuidos a laboratorios clinicos, ferreterias,

hospitales e industrias del petréleo.

De la informacion recopilada en la empresa PLASVAL, se ha identificado la
indisponibilidad de un plan de marketing, dificultando la atraccion de compradores y de un
publico objetivo definido ademas la empresa presenta insuficiente capacidad para
adaptarse a las tendencias del mercado y expectativas del consumidor, lo cual no ha
favorecido a su posicionamiento. Se pretende aprovechar la amplia experiencia en el
mercado con el propésito de relacionarse con clientes comprendiendo sus deseos y

necesidades, contrarrestando los aspectos negativos de lo anteriormente mencionado.

1.3. Preguntas de investigacion

1.3.1 Pregunta General

¢, Cémo el disefio de un plan de marketing ayudara a incrementar la participacion de
mercado de la empresa PLASVAL?
1.3.2 Preguntas Especificas
e Cudl es la situacién interna, externa de la empresa objeto de estudio?
e Cuédl es el perfil de mercado meta al que se dirigira la organizacion?
e Cudles son los deseos, preferencias y expectativas del mercado meta
respecto al bien que oferta la empresa objetivo?
e (Cudl es la estrategia de diferenciacion y posicionamiento adecuada para la
organizacion?
e . Cudles son los objetivos, estrategias y tacticas que facilitaran la creacién y

entrega de la propuesta de valor de la empresa PLASVAL?
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e Cudl es el presupuesto requerido para la implementacion de las estrategias de

marketing propuestas?

1.4. Justificacion

Mediante el analisis de una situacion, se establece la estrategia para lograr los
objetivos mediante acciones especificas, asignando los recursos necesarios. En este
contexto, el plan de marketing se incorpora como una parte esencial de la estrategia
general (Hoyos, 2021). Con el propésito de potenciar su presencia en el mercado,
PLASVAL, empresa que fabrica y comercializa insumos plasticos, ha decidido elaborar un
plan de marketing. Este plan tiene el proposito de elaborar estrategias de comercializacion
para la creacién de relaciones redituables con los clientes meta. Se anticipa que estos
esfuerzos no solo generaran resultados efectivos en el beneficio financiero de la
organizacion, sino que también contribuirdn a alcanzar un crecimiento sostenible en el

mercado.

Al hablar de relaciones redituables con los clientes es necesario enfocar un
marketing de manera personalizada, saber los motivos, tiempos, condiciones y el
presupuesto destinado al producto, ofrecer mejores posibilidades para empoderarlos como
parte de la empresa. Estas nuevas estrategias de marketing muestran cada vez mas
atencion ya sea por medio de una llamada o correo electrénico, adaptandose a sus gustos y
necesidades al presentar informacion de la empresa, todo este trabajo requiere de personal

capacitado el cual brinde esta experiencia personalizada.

El presente estudio se justifica en correspondencia al Eje Econémico del Plan de
Creacién de Oportunidades 2021-2025, en el “objetivo 1: incrementar y fomentar, de
manera inclusiva, las oportunidades de empleo y las condiciones laborales” (Secretaria
Nacional de Planificacion [SNP], 2021, p.49), esto vinculado a la comunidad de Quito,
brindando la posibilidad de crear ofertas laborales, tras al analizar la tasa de desempleo de

la ciudad la cual asciende a 7.8% en el segundo trimestre del afio 2023.
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1.5. Objetivos de investigacion
1.5.1 Objetivo general

Disefiar una propuesta de estrategias de marketing para la creacion de
relaciones redituables con los clientes meta de PLASVAL pertenecientes al sector
manufacturero ubicada en la ciudad de Quito.

1.5.2 Objetivos especificos

e Realizar un diagndéstico situacional de PLASVAL mediante un anlisis interno y

externo.
e Definir el perfil del mercado meta al que se dirigira la organizacion.

e |dentificar los deseos, preferencias y expectativas del mercado meta, mediante una

investigacion del mercado.
e Determinar la estrategia de diferenciacion y posicionamiento para la empresa.

e Establecer los objetivos, estrategias y tacticas del marketing mix para la entrega de

la propuesta de valor de la empresa en estudio.
e Determinar el presupuesto para la implementacion de las estrategias de marketing.

e Disefiar un plan operativo para la ejecucion de las tacticas propuestas para la

organizacion.
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2. REVISION DE LA LITERATURA

2.1. Marketing

Son procedimientos en los cuales las empresas crean valor para sus consumidores
con la finalidad de formar relacion de fidelizacion con el consumidor- empresa, es decir
ganar — ganar, los clientes adquieren los productos y la empresa gana rentabilidad

aumentando sus ventas. (Kotler y Armstrong, 2018)

El marketing permite obtener un valor agregado a sus productos para que exista una
relacion y comunicacion entre empresa y consumidor, generando beneficios en ambas
partes, considerando las opiniones, expectativas y necesidades que presenta el cliente,

fomentando a que la organizacion establezca estrategias de fidelizacion.

Rodriguez et al. (2020) afirman que los procedimientos de marketing tienen como
objetivo suplir las necesidades de los usuarios cumpliendo con todas sus expectativas. Esto
implica identificar y adaptarse a las nuevas tendencias para poder ofrecer productos y

servicios que sean relevantes y atractivos para los consumidores.
Marketing estratégico

Zamarrefio (2019) afirma que se trata del proceso adoptado por una organizacion
con orientacién al mercado, para reconocer y detectar oportunidades del mercado que
permitan aumentar la eficiencia y eficacia logrando asi mantener la satisfaccién del cliente

frente a las empresas competidoras.

El propdsito de la presente propuesta de marketing es seguir de cerca el cambio
gue presenta cotidianamente el mercado, a su vez, encontrar los distintos productos, y
potenciales usuarios. Esto se realiza analizando las necesidades a satisfacer, considerando
un lapso de mediano a largo plazo. Basandose en el estudio de lo que necesitan los
usuarios y empresas, ya que los compradores no buscan simplemente el insumo en si, sino

mas bien la respuesta a un problema mediante la oferta del producto.
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En el ambito empresarial busca superar el rendimiento econémico de la
competencia a través de la creacion constante de productos y servicios que generen un
valor superior a los clientes. Para lograrlo, la organizacion se mantiene atenta a la evolucién
del mercado, identificando oportunidades en diferentes productos, mercados y segmentos.
Su analisis exhaustivo se centra en las diversas necesidades a satisfacer tanto a corto
como largo plazo, Ademas, se comprende que los compradores buscan no solo el producto

en si, sino el servicio o la solucién que este puede proporcionar a sus problemas.
Marketing relacional

Burbano et al. (2018) mencionan que para conceptualizar al marketing relacional ha
progresado a partir del mero analisis en la interaccion entre la organizacion y el usuario,
llegando hasta el andlisis integral del marketing, que abarca la respuesta al cliente y la
eficacia de los productos. El objetivo principal radica en la satisfaccion del cliente generando
relaciones de largo plazo, lo cual permitir4 obtener beneficios a la empresa durante el

lanzamiento de nuevos productos.

El marketing relacional es la concordancia entre la organizacion y los clientes, es
decir que la empresa orienta sus estrategias en las necesidades del consumidor, con la
finalidad de mantener la satisfaccion de los compradores generando asi un impacto positivo

en cuanto al nivel de ventas. (Choca et al., 2019)

El concepto de marketing relacional ha evolucionado significativamente,
trascendiendo su perspectiva inicial donde se centraba exclusivamente en la interaccién
empresa-cliente. En la actualidad muchos clientes prefieren una atencion personalizada ya
gue a base de eso se pueden resolver dudas puntuales. Este proceso crea un nivel de
confianza mas alto, este enfoque reside en alcanzar plena satisfaccion y en adquirir la
fidelizacion de los consumidores, ademas resalta la importancia de la lealtad del cliente

como objetivo fundamental en el ambito del Marketing Relacional.
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La lealtad es mas que la simple satisfaccion del cliente, requiriendo acciones
adicionales por parte de las empresas. Para lograr la lealtad, es esencial deleitar al cliente,
es decir, superar ampliamente sus expectativas y anticiparse a sus necesidades. Esta
perspectiva enfatiza la importancia de brindar experiencias excepcionales y sorprendentes
gue generen un vinculo duradero con el cliente. Al hacerlo, las empresas pueden fomentar
la lealtad a largo plazo, lo que resulta en beneficios tanto para la organizacion como para el

cliente.
2.2. Plan de marketing

Es el instrumento escrito que sigue una estructura organizada y sistematizada. Su
objetivo principal es definir con precision los objetivos a lograr en un periodo especifico,
considerando los andlisis de los estudios previos realizados. Ademas, se detallan los
programas como las acciones necesarias para alcanzar dichos objetivos dentro del plazo
establecido. En sintesis, esta estrategia es una herramienta que guia la toma de decisiones
en una empresa alcanzando la cima del mercado objetivo. (Sainz de Vicuia, 2018)

2.2.1 Estructura de Plan de Marketing

Hoyos (2021) determina que cada estrategia de marketing debe incluir una
estructura que prevenga la omisiéon de informacion importante y garantice una presentacion

coherente de los datos.

Para la elaboracién del Plan de Marketing se consideran las siguientes

generalidades:
e Diagnostico situacional
Andlisis Interno
Andlisis Externo
e PESTEL

e PORTER
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e Marketing Mix

e Producto
e Precio
e Plaza

e Promocion
¢ Herramientas de Diagndstico situacional
e Presupuesto de marketing
e Segmentacion del mercado
e Investigacién del mercado

Posicionamiento

2.2.2 Diagnostico Situacional

De acuerdo con Huilcapi y Gallegos (2020) el diagndstico situacional permite
identificar la efectividad de los recursos que seran destinados para suplir las necesidades,
generando un beneficio en el que se disminuyan los riesgos y costos. Ademas, su
funcionalidad es que los gerentes tomen decisiones de acuerdo con la situacion de la

empresa para desarrollar estrategias de cambio empresarial.
e Andlisis Interno

Consiente en evaluar las fortalezas y debilidades de una organizacion para
encontrar oportunidades, por lo que aumenta la rentabilidad en comparacion de su
competencia. Permite identificar dificultades que provoquen cuello de botella al realizar
actividades en la organizacion. (Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura

[lICA], 2018)
e Analisis Externo

El analisis externo busca encontrar ventajas que posee la empresa ademas de

amenazas que enfrentara la organizacién de acuerdo con cambios sociales, politicos,
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econdmicos de igual forma las oportunidades que brinda el mercado para realizar

inversiones o aumentar el reconocimiento de la marca.
a) Andlisis PESTEL

Kotler y Armstrong (2018) aseguran que es un andlisis del macroentorno encargado
de estudiar variables que se encuentran en constante cambio como son la tecnologia,
econdmicas, sociales, politicas, legales, ecoldgicas y legales en el cual puedan afectar a la
empresa. El andlisis PESTEL nos permite elaborar un analisis del entorno, la influencia de
los cambios que pueden afectar o favorecer a la organizacién como a su vez desarrollar
ventajas, al incorporar nuevas tecnologias en una institucion. Esto beneficia aumentando la
eficiencia y eficacia de estos, ademas ayuda a mantener una prevencion para riesgos

futuros con la elaboracion del plan estratégico.
Factores Politicos

Segun Kenton (2023) los aspectos politicos se basan en areas gubernamentales, es
decir que los cambios legislativos significan futuras pérdidas de la economia de una

organizacién debido a que incluyen leyes laborales como también impositivas.

Este enfoque destaca la necesidad de estar atentos y preparados para adaptarse a

los cambios politicos, dado su potencial impacto en la economia empresarial.
Factores Econdémicos

Para Diaz (2022) algunas de las variables mas significativas son: el Producto Bruto
Interno (PBI), el porcentaje de desempleo, los costos e impuestos, consideradas variables
macroecondmicas a nivel internacional como local debido a que pueden favorecer o

amenazar el desarrollo de la empresa.

Estos factores pueden tener un impacto significativo en la empresa, ya sea para su
beneficio o perjuicio, por lo tanto, comprender y monitorear cuidadosamente estas variables

es fundamental en la toma de decisiones estratégicas en el mundo empresarial.
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Factores Sociales

Segun Amador (2022) los factores sociales incluyen variables como religion, cultura,
habitos. Ademas, estos elementos pueden ser considerados de una manera favorable o

desfavorable, esto de acuerdo con los resultados que la empresa desea obtener.

Este enfoque resalta la importancia de comprender y considerar de manera
apropiada estos factores sociales en la estrategia empresarial para lograr los objetivos

deseados.
Factores Tecnolégicos

Marinovic (2020) menciona que el uso y disponibilidad de recursos tecnoldgicos
permiten maximizar la producciéon en empresas como la flexibilidad de equipamiento,

velocidad de cambios, y el desarrollo de estrategias tecnoldgicas.

Estos acapites son necesarios e imprescindibles para mantener la competitividad en
el mundo empresarial en cambio continuo y son clave para el éxito a largo plazo de las
organizaciones. La tecnologia se ha convertido en un habilitador critico para mejorar la

eficiencia y la innovacién en las empresas.
Factores Ecoldégicos.

Segun Diaz (2022) los elementos ecoldgicos se relacionan directamente con el
medio ambiente y con cambios en normativas o tendencias sociales en las que influyan su

proteccion; las empresas deberan optar por estrategias sostenibles para manejar residuos.

Esto no solo contribuye al bienestar del planeta, sino que también puede ser
beneficioso desde una perspectiva comercial, ya que cada vez mas consumidores valoran y
prefieren empresas que demuestran un compromiso con la sostenibilidad y la

responsabilidad ambiental.
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Factores Legales

Para Pathak (2020) los factores legales son aquellos cambios desarrollados en la
legislacién en los temas del empleo, cuotas, recursos, importaciones e impuestos lo cual

genera un impacto en todas las organizaciones del pais.

La conformidad con la legislacién y la comprension de como esta puede afectar el
entorno empresarial son esenciales para el éxito y la sustentabilidad de las organizaciones

en un contexto legal en constante evolucion.
b) Fuerzas de PORTER

Brujil (2018) indica que las fuerzas de Porter son cinco que a continuacion se
mencionan: la rivalidad con competidores existentes, la amenaza de nuevos participantes,
el poder de proveedores y compradores, finalizando con los productos y servicios sustitutos,
se fundamentan con el pensamiento de que una tactica empresarial efectiva deberia
identificar las posibilidades y los riesgos que asechan a la empresa. En otras palabras, para
lograr el éxito y la ventaja competitiva, una empresa debe comprender y responder de

manera proactiva a las dindmicas del mercado y las fuerzas que actian sobre ella.

Al analizar y evaluar estos aspectos del entorno empresarial, una organizacion
puede adaptar sus estrategias ademas de tomar decisiones a base de la informacion
recopilada que contribuyan al aprovechamiento de las oportunidades y mitigar las
amenazas, estableciendo asi una posicion soélida en el mercado promoviendo su

crecimiento a largo plazo.
Amenaza de entrada de nuevos competidores

La capacidad para operar a gran escala permite aprovechar economias de escala y
reducir costos. Ademas, tener productos protegidos por patentes brinda ventajas al
asegurar exclusividad en el mercado. Una marca reconocida puede generar confianza y
lealtad en los clientes, mientras que contar con suficiente capital es crucial para la

expansion econdémica de la organizacion. El costo de transferencia entre competidores con
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la disponibilidad de canales de distribucion eficientes también son elementos importantes.
Asimismo, la experiencia acumulada y la ventaja de costos sostenidos en el tiempo pueden
marcar la diferencia en cuanto a competitividad.

Amenaza de productos sustitutos

Se denomina articulos sustitutos a aquellos que responden a la misma necesidad
del conjunto de clientes, pero se utiliza diferentes tecnologias para su elaboracién. Los
precios de estos productos establecen un limite maximo en cuanto a lo que las empresas

puedan ofrecer por el producto en el mercado que hayan establecido.
Poder de negociacién de los clientes

Los consumidores tienen la capacidad de influir en la empresa para que ésta
reduzca sus precios, lo que demuestra su poder de negociacién frente a los proveedores.

Esta habilidad de negociacion se puede observar en las siguientes situaciones:

e El conjunto de usuarios realiza compras en grandes volimenes en

comparacion con las ventas del vendedor.

e Los productos tienen poca diferenciacién y los clientes confian en encontrar

otros proveedores.

e Los costos asociados a la variacion de proveedores son bajos para los

consumidores.

e Los usuarios simbolizan un peligro existente hacia el principio, lo que los

convierte en competidores.

¢ Los consumidores tienen acceso a datos sobre las necesidades, los valores y

costos del mercado.

¢ Los clientes tienen poder de negociacion sobre los proveedores, lo cual se
refleja en su capacidad para influir en la reduccion de precios. Este poder se

evidencia en situaciones como: la concentracion del grupo de clientes, la poca
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disponibilidad de articulos, los bajos costos al cambiarse de distribuidor, el
riesgo de integracion hacia el origen y el acceso a informacién completa. Los
proveedores deben considerar estas circunstancias para mantener relaciones

comerciales exitosas.
Poder de negociacion con los proveedores

La organizacién puede ajustar los valores de venta de sus productos, disminuyendo
la calidad y la cantidad de unidades vendidas a clientes especificos. Esta capacidad se

manifiesta en las siguientes circunstancias:
¢ Laempresa no tiene un papel relevante como cliente para el proveedor.

e El conjunto de distribuidores es mayor en comparacién con los usuarios a los

gue se dirige.

e El producto representa un elemento fundamental en el proceso de produccion del

cliente.

La capacidad de la empresa para ajustar precios, reducir calidad o limitar ventas a
clientes especificos demuestra su poder de negociacion frente a los proveedores. Esta
capacidad se evidencia en situaciones como la falta de relevancia de la empresa como
cliente para el proveedor, la mayor concentracion de proveedores en comparaciéon con
clientes y que el producto sea fundamental en su produccion. Estos factores permiten a la
empresa tomar decisiones estratégicas para maximizar su beneficio y asegurar su posicion
en el mercado.

Rivalidad entre competidores

Para Pérez (2019) la competencia entre los competidores existentes se manifiesta a
través de diferentes estrategias, como la reduccion de precios, el lanzamiento de nuevos
articulos, propagandas publicitarias y la mejora de la asistencia. Este nivel de competencia
tiene un impacto directo debido a que ofertan el mismo producto en lo que consiste la

competencia y aprovechamiento de debilidades del competidor.
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La intensidad de la rivalidad aumenta cuando hay varios competidores en el
mercado o cuando son similares en tamafio y poder. Ademas, factores como un crecimiento
lento en el sector y barreras altas para abandonar la industria también contribuyen a
aumentar la competencia entre los actores del mercado. Resumiendo, los siguientes datos:
la rivalidad entre competidores existentes es un elemento clave que influye en la

rentabilidad de la organizacion.
c) Anélisis FODA

Segun Kotler y Armstrong (2018) el andlisis FODA es una herramienta que permite
examinar a la empresa a través de la matriz donde mide las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, es una combinacion de andlisis interno y externo, se puede utilizar
para toda la organizacion o en areas especificas con la finalidad de tomar decisiones

estratégicas para mejorar en sus factores internos.

El andlisis FODA permite evaluar a la empresa con el propésito de identificar las
debilidades y fortalezas, que conserva de manera interna y también las oportunidades, junto
a sus amenazas que son factores externos, con el objetivo de ampliar la perspectiva de la
organizacion para la toma de decisiones a fin de satisfacer al cliente y lograr un mayor
crecimiento en la industria.

2.2.3 Marketing Mix

Es la recopilacion de instrumentos que estan a disposicion para el desarrollo de
estrategias eficientes con la finalidad de cumplir los objetivos empresariales es decir la
forma de introducir un bien o servicio y la venta de este en su mercado meta. (Noblecilla 'y

Granados, 2018)

En este proyecto el marketing mix formaré un papel fundamental para establecer las
expectativas de los usuarios y estrategias comerciales para un bien/servicio permitiendo asi
poseer una guia para la compafiia de forma organizada con el fin de satisfacer al cliente y

lograr fidelizacion ademas de un beneficio econémico para la organizacion
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Producto

Elementos representativos fabricados o servicios basados en las necesidades del
consumidor y que oferta la empresa, parte de la construccion de ideas rentables que
pretenden dar experiencias Unicas a los consumidores a través de ellos, considerando la
calidad, disefio, nombre, envasado, caracteristicas para llamar la atencion del publico meta.
Se toma en cuenta que los productos son considerados cosas tangibles en cambio los

servicios son intangibles.

¢ Producto Basico: Se determina a un producto que cubre las necesidades del

consumidor

¢ Producto real: Realizan un cambio en el producto basico donde se encuentra la

marca de la organizacion, disefio y calidad de este

¢ Producto Aumentado: La compafiia ofrece beneficios adicionales del producto real,

es decir que ofrecen experiencia cambiando la perspectiva de deseo por necesidad.

Se menciona que un producto puede ser un elemento fabricado o un servicio que se
basa en las necesidades del consumidor y que es ofrecido por una empresa. Ademas, se
resalta que la construccién de ideas rentables es fundamental para brindar experiencias
Unicas a los consumidores a través de estos productos. Para lograrlo, se consideran
aspectos como la calidad, el disefio, el nombre, el envasado y otras caracteristicas que

buscan captar la atencion del publico objetivo.

Burbano et al. (2018) han realizado importantes contribuciones en el campo del

marketing y su aplicacion, es relevante destacar que:

El producto nos ayudara a establecer métodos para el disefio, calidad y nombre si
es tangible, ademas de modificar el tipo de producto que la empresa desea lanzar a sus
consumidores, por lo general se debe optar por el producto aumentado porque se crea una

necesidad en el consumidor y se impulsa a comprarlo porque se le ofrece una experiencia
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Unica. Depende de la organizacion y tipo de giro de negocio si estan ofertando bienes

/servicios como sistema de diferenciacion sobre la competencia.
Precio

Se determina a partir de los costos asociados a un segmento de mercado
especifico, teniendo en cuenta ademas el margen de ganancia que la organizacion busca
obtener. En otras palabras, el precio se establece considerando el presupuesto que tienen

los usuarios para adquirir dicho articulo o servicio.
Plaza

Distribucion abarca todas las actividades de la organizacion relacionadas con el
movimiento y disponibilidad del producto desde su salida hasta llegar al cliente. Es un
aspecto estratégico que implica decisiones sobre canales de distribucién, logistica y
almacenamiento. Una distribucién eficiente asegura que el producto esté disponible en el

momento, asi como los lugares adecuados, contribuyendo a la satisfaccion del cliente.
Promocion

La promocién implica actividades persuasivas y comunicativas para destacar las
ventajas junto a la funcionalidad del producto o servicio ofrecido. Con estrategias de
marketing, se pretende entender el pensamiento de los consumidores que la oferta les dara
beneficios significativos para cumplir con sus necesidades o deseos. Entre estas
actividades promocionales estan el uso de mensajes en publicidad, relaciones publicas,

promociones de ventas, establecimiento de marca solida y llamativa.

2.3. Presupuesto de la implementacion de estrategias de marketing

Segun Hoyos (2021) los egresos se presentan en la ndmina del departamento de
marketing, con los ingresos y la inversion pertinente para cumplir con los objetivos de la
organizacién, ademas de desarrollar el presupuesto de cada tarea para la implantacién de
un plan de marketing. Este presupuesto refleja tanto los ingresos esperados como la

inversion total, para llevar a cabo las acciones del marketing. Ademas, se considera que los
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egresos asociados a estas actividades se presentan en la némina del departamento de
marketing. El presupuesto de cada tarea permite a la empresa mantener una vision clara de

los recursos financieros minimos para ejecutar el plan de marketing de manera efectiva.

Al desglosar los costos asociados con cada tarea especifica, se puede realizar un
seguimiento detallado de los gastos y asegurarse de ajustarlos de acuerdo con las metas
establecidas. También es una herramienta para valorar la rentabilidad y el retorno de
inversién de las acciones de marketing. Al comparar los ingresos esperados con la inversion
total, la empresa puede establecer acciones de manera informada sobre la asignacion de

dinero y ajustar estrategias en funcion de los resultados obtenidos.

El presupuesto de marketing ofrece una guia financiera y estratégica para lograr los
objetivos institucionales, asegurando la correcta administracion de los recursos para

maximizar el retorno de inversion.

2.4. Plan de accién

Sainz de Vicufia (2018) menciona que en esta etapa se busca definir de manera
precisa las acciones de la estrategia de marketing, para concretarla en su nivel mas

especifico. Esto implica abordar todos los elementos clave del marketing mix.

Es importante convertir la estrategia de marketing en acciones concretas y efectivas.
En este punto, se detallan minuciosamente las acciones que permitiran implementar la
estrategia, abarcando aspectos clave como el articulo, el valor de venta, su distribucion y la
promocion. Es en esta fase donde se hace realidad todo el trabajo estratégico previo,

transformando ideas en resultados tangibles.

2.5. Segmentacion de mercado

De acuerdo con Martinez (2018) la segmentacién de mercado emplea sus propias
herramientas para gestionar diversos sistemas de informacion de mercados especificando
un grupo de interés de acuerdo con caracteristicas y requisitos indispensables para

determinar las expectativas de los clientes, con la finalidad que las organizaciones posean



27

informacion privilegiada para adaptar estrategias segun su propuesta comercial a las

caracteristicas requeridas por su publico objetivo.

Se aplica como herramienta fundamental para las organizaciones porque permite
establecer un publico objetivo de manera méas precisa, para generar estrategias
personalizadas segun el segmento de mercado. Esto proporciona a las empresas una
ventaja competitiva al obtener datos que se alineen con las necesidades requeridas por los
consumidores. Establece que la segmentacion de mercados se fundamenta en la premisa
de que los clientes potenciales de una organizacion, que comercializa un producto
especifico, exhiben comportamientos y patrones de compra distintos. Esta diversidad surge
debido a sus necesidades y deseos variados, asi como a caracteristicas individuales que

difieren entre si.

Las empresas comercializan un producto determinado, demostrando
comportamientos de compra y preferencias distintos. Esta diferencia se debe a la diversidad
de necesidades y deseos individuales, asi como a caracteristicas propias que varian entre
ellos. En consecuencia, es esencial que las empresas comprendan esta heterogeneidad y
adapten sus tacticas de marketing para satisfacer las demandas concretas de cada
segmento, maximizando asi sus oportunidades de éxito. Al reconocer y atender las
necesidades Unicas de cada grupo objetivo, las organizaciones pueden establecer
relaciones mas solidas y duraderas con sus clientes, generando asi ventajas competitivas
significativas en el mercado.

2.5.1 Tipos de segmentacién

A través de la investigacion Aramendia (2020) propone los siguientes tipos de
segmentacion, en la cual nos define sus respectivos conceptos demogréfico, geogréfico y
conductual.

a) Demografico
Existen varias razones que respaldan la amplia aceptacion de este enfoque de

segmentacién como una forma efectiva de identificar diferentes grupos de consumidores.
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Una de ellas radica en la diminuta relacion que suele existir entre las variables
demogréficas y las necesidades, aspiraciones, patrones de consumo y preferencias de
producto y marca. Otra razén se basa en la mayor facilidad de medicion de las variables
demograficas en comparacion con otros enfoques.
b) Geografico
Es ampliamente empleada y se basa en dividir el mercado segun las zonas
geograficas como estados, areas comerciales, unidades supranacionales y el clima. Esta
estrategia reconoce que diferentes regiones pueden tener comportamientos de uso y
consumo distintos, lo que la convierte en un criterio discriminatorio valido para la
segmentacion.
c) Conductual
Para muchos expertos en marketing, las variables de comportamiento, que incluyen
factores como el momento de uso, los beneficios buscados, la categoria de usuarios, el
nivel de uso, la lealtad, la disposicién a comprar y la actitud, son consideradas como el
punto de partida 6ptimo para segmentar los mercados.

2.5.2 Target

Segun Feijoo et al. (2018) el Target es el publico objetivo en quien nos basamos
para la toma de decisiones trascendentales en el marketing, por lo que, difiere en el precio,
plaza, producto y promocion, es decir, ¢,cuanto estaria dispuesto a pagar? ¢existe un
producto similar? ¢ cuales son los gustos de los consumidores? Las mismas seran

analizadas desde el comportamiento de compra.

Target se define como el publico objetivo al cual se dirige un producto, dependiendo
de las cualidades especificas en base de un articulo para determinar el comportamiento y

aceptacion de éste, tomando en consideracion las “4P” del marketing mix.

2.6. Investigacion de mercados

Para Mendoza (2022) la investigacion de mercado establece la recoleccion de datos

de acuerdo al tipo de segmento que la empresa se dirige para ello es importante conocer
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las tendencias y necesidades de los clientes con la finalidad de comprender la viabilidad de

un proyecto o producto para lanzamiento.

La importancia de investigacion de mercado es reconocer los cambios y tendencias
actuales de los clientes permitiendo a la empresa mantener un campo amplio de sus
preferencias, ayudando asi a prevenir los riesgos que se produzcan en el futuro.

2.6.1Estructura de la investigacion de mercado

Soledispa et al. (2021) establecen una estructura para la investigacion de mercados

a través de procesos los cuales conforman los siguientes:

Proceso de decisién: La empresa reconozca la necesidad de realizar la

investigacion de mercado y los recursos destinados para el mismo.

Proceso de Investigacién: Establecer los objetivos a investigar, ademas de las

fuentes claves internas o externas, la forma de recopilacién y manejo de informacion.

Mediante la estructura investigativa de mercado nos permite conocer los pasos a
seguir, es decir, es una guia para el desarrollo del mismo y reconocer la importancia de
ejecutar y recabar toda la informacién obtenida con la finalidad de crear estrategias

vinculadas al cliente.

2.7. Ventaja Competitiva

Manuera y Rodriguez (2020) establecen que la ventaja competitiva es la
superioridad en un producto y/o servicio frente a la competencia, mediante el
aprovechamiento, explotacién de los recursos de la empresa pasa ello determino que puede
ser externas como en el logo, nuevas cualidades en el producto, pero también de forma
interna en costos de fabricacion del producto y logistica. A fin de acaparar el interés del

cliente y fidelizarlos.

La ventaja competitiva establece la rivalidad entre competidores para la creacion de

articulos novedosos, que se visualicen de forma externa o interna que puedan ser



30

percibidos por el cliente, son cambios que permite llamar la atencion al consumidor sea por

precio, cambio de logo o promocion de logistica, tiene como objetivo fidelizar al cliente.

2.8. Posicionamiento

Herrera (2018) afirma que el posicionamiento es el valor que la organizacién brinda
a sus clientes, para diferenciarse de los competidores y mantener el lugar necesario en el
mercado, logrando establecerse la marca / empresa en el pensamiento de los usuarios.

Segun Cdérdova (2019) la posicidn de un articulo es la imagen que los consumidores
le asignan en funcion de sus atributos fundamentales. Representa el espacio que el articulo
ocupa en el pensamiento del cliente en comparacién con otros articulos competidores. Esta
percepcidn se forja a través de la combinacion de caracteristicas, beneficios y valores
asociados al producto, lo que puede influir en su atractivo y ventaja competitiva en el

mercado.
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3. METODOLOGIA

3.1. Enfoque y tipo de investigacion

Hernandez y Mendoza (2018) definen el enfoque mixto como la determinacién de un
conjunto de datos cualitativos y cuantitativos representados en la investigacién como a su
vez la recoleccidn y andlisis de datos con el objetivo de alcanzar mayor conocimiento del

estudio realizado.

En este estudio se utilizé un enfoque mixto debido a la toma de variables
cualitativas la preferencia de marcas, calidad, expectativas, opiniones de los clientes en
cuanto a la variable cuantitativa haciendo mencion al nivel de compra, precios, nimero de
clientes, capacidad de maquinaria y nivel produccién permitiendo detallar las caracteristicas
junto con las opiniones de los sujetos que se encuentran en estudio con la finalidad de
obtener informacion y analizar sus ideales para lograr el cumplimiento de los objetivos

empresariales.

La recopilacién de informacion de forma descriptiva permitié conocer las variables a
investigar las cuales proporcionaron informacién sobre los clientes mediante caracteristicas
especificas para obtener el plan de marketing y posicionar a la empresa PASVAL,
descubriendo las necesidades y deseos, logrando mantener datos de forma concreta sobre

la poblacién de estudio.

Hernandez et al. (2017) afirman que la investigacion descriptiva se orienta en
especificar variables que sean capaces de ser sujetas a un analisis es decir que posee un
objetivo de recopilar y analizar la informacion proporcionada de acuerdo con sus ideas,

dimensiones o cuestiones investigadas, con el fin de lograr obtener elementos precisos.

3.2. Unidades de analisis

Segun Robles (2019) la poblacién se conforma principalmente por individuos,
objetos, transacciones o eventos, y engloba el conjunto de elementos que nos suscitan

interés para su estudio o analisis.
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Considerando la base de datos de la empresa PLASVAL, se ha obtenido un
alrededor de 200 organizaciones las cuales forman parte de sus clientes, entre ellos se

encuentran: laboratorios, petroleras, constructoras y ferreterias.

Se establecio6 el calculo del porcentaje de la poblacién de estudio la cual es finita,
considerando un tipo de muestreo aleatorio simple con la formula especifica de poblacién

finita establecida por Fischer y Navarro (1996).
Aplicacion de la formula:
N=200
Z=1.96
p=50%
q=50%

E=5%

ZZ*N*p*q
T EX(N—-1)+Z2xp=*q

n

_ (1.962)%200+0.5%0.5
(0.05)2(200—1)+(1.962)*0.5+0.5

= 132 empresas

Se aplicé el muestreo aleatorio simple que da como resultado el total de clientes a
encuestar es de 132 empresas constituidas por laboratorios, ferreterias, constructoras y

petréleos.

3.3. Técnicas e instrumentos de investigacion

Grados y Sanchez (2017) plantean que la entrevista es una reunién donde se
establece una comunicacion estructurada que implica al entrevistador y al entrevistado. El
proceso implica una sucesion de preguntas y respuestas para recopilar informacién
pertinente, evaluar habilidades, conocimientos o aptitudes y tomar decisiones

fundamentadas.
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La informacién recopilada durante la entrevista al duefio de la empresa brinda una
vision general para examinar la situacion real de la empresa, identificar areas de mejora y
determinar estrategias de atraccion de clientes con el objetivo de impulsar el crecimiento

sostenible de la empresa mediante el aumento de la base de clientes.

Martinez (2018) afirma que la encuesta es una herramienta primaria de recopilacion
de informacién, utilizada para conseguir datos cuantitativos de modo directo mediante la
herramienta del cuestionario en el cual se realizan preguntas a los participantes basado en

un tema.

Se aplico la herramienta de encuesta a una poblacion de 132 empresas que son
clientes de la organizacion las cuales adquieren materiales plasticos con regularidad la
obtencion de la informacion para respaldar la toma de decisiones estratégicas y permitié
ajustar la implementacién del lanzamiento, maximizando asi las oportunidades de
aceptacion en el mercado.

3.4. Técnicas de andlisis de datos

En el marco de esta indagacion, se realizo la tabulacién de datos cualitativos y/o

cuantitativos utilizando una hoja de célculo en Excel. Esto facilito la creacién de tablas y

graficas para realizar un analisis preciso y concreto de los resultados obtenidos.



34

4. RESULTADOS

4.1. Diagndstico situacional de la empresa PLASVAL

Se realiza un analisis interno y externo de PLASVAL, con la herramienta FODA y a
través de las matrices EFE y EFI, ademas se emplea la matriz IE para definir las
estrategias, y verificar si el proyecto es factible.

4.1.1 Analisis interno

Se realiz0 la entrevista (Ver anexo 4) al gerente de Plasval, en la que se

identificaron las fortalezas y debilidades de la organizacion.

Con la matriz BCG (Ver anexo 5) se determiné que la empresa no cumple con la
cuota de mercado establecida en base a los filtros y purificadores de agua, mientras que los
codos para tuberia estan a la par con la cuota de mercado. El ciclo de vida del producto
(Ver anexo 6) establecio que los 2 se encuentran en distintas etapas, los filtros y
purificadores de agua son nuevos en la empresa, lo cual sitia en la etapa de crecimiento,
gue presenta aumento de la demanda y competencia, mientras que los codos para tuberia
al ser un producto presente desde los inicios de la empresa, se sitla en la etapa de

madurez, consolidandose en el mercado con el objetivo de obtener rentabilidad.

Por otro lado, se utilizé indicadores financieros (Ver anexo 7) y se identifico, que la
organizacion es idénea para cubrir sus deudas y compromisos de pago en corto tiempo, su
nivel de endeudamiento es menor al 100%. En el analisis de la cadena de valor (Ver anexo
8), resalto en la logistica interna, externa y el servicio que son componentes esenciales de
sus principales actividades, mientras que la infraestructura y los recursos humanos son

actividades de respaldo, que contribuyen al funcionamiento de la fabrica.

En la realizacion de la matriz EFI, se obtuvo que la fortaleza més importante de
PLASVAL, es la amplia experiencia en el mercado de fabricacion de plasticos, y, ademas

sus procesos de fabricacion son eficientes y automatizados, reduciendo los costos. Sin
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embargo, las debilidades mas considerables son: la dificultad para competir en precio con

los rivales y no contar con canales de distribucion de informacion digital.

En la matriz EFI, se obtuvo una calificacion de 2.23 en comparacion con el estandar
de 2.50, indicando un desequilibrio entre las fortalezas y una preponderancia de las
debilidades, lo que plantea un escenario poco favorable para el proyecto (Ver anexo 2).

4.1.2 Andlisis externo

Para identificar las oportunidades y amenazas, se emplearon dos herramientas, las
cinco fuerzas de Porter con relacion a la rivalidad entre competidores en el sector de
fabricantes de productos plasticos, considerando el precio, calidad, variedad de productos,
capacidad instalada, servicio a los usuarios, politicas de devolucion, garantias, periodo de
espera y crédito de compra, se pudo concretar que el nivel de competencia en el sector es
elevado (Ver anexo 10). Para la entrada potencial de nuevos competidores, las barreras de
entrada que se deben considerar son la infraestructura, ubicacion estratégica, inversion
inicial y talento humano. En cuanto al desarrollo potencial de productos sustitutos la
creacion guardianes, cajas Petri, protectores de tuberias y codos de tuberias hechos de

materiales no plasticos pueden estar dentro de las amenazas.

El poder de negociacién con los proveedores no presenta desafios significativos

debido a que existen diversas alternativas en donde se puede elegir el mas conveniente.

Inicialmente, se podria argumentar que el poder de negociacion de los
consumidores es solido debido a la amplia variedad de productos en términos de precio y
variedad que ofrecen en el mercado. Sin embargo, lo que realmente impulsara a PLASVAL

seran la diferenciacion en cuanto a calidad y los beneficios que ofrece.

El andlisis PESTEL implica la investigacion de factores externos: politicos,
econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales (Ver anexo 9). Con este estudio
se logro identificar, que la ciencia de polimeros contribuye al desarrollo de nuevos

proyectos, que buscan reducir el impacto ambiental, asi como las amenazas para la



36

empresa. Mediante la matriz EFE, se evaluaron factores externos asignandoles un peso y
una calificacién para determinar su relevancia e identificar oportunidades y amenazas.
Como resultado, se obtuvo una calificacion de 2.25, lo que indica un desequilibrio entre
oportunidades y amenazas, sugiriendo un entorno externo favorable para la organizacién
(Ver anexo 3).

4.1.3 Matriz FODA- DAFO

La matriz FODA se desarrollo con el andlisis interno y externo de la empresa, para
conocer las fortalezas y aprovechar los recursos de la organizacion, reconocer debilidades
para elaborar acciones correctivas, detectar oportunidades que generen beneficios, e

identificar las amenazas con la finalidad de reducir su impacto en la empresa.

A su vez se realiz6 la formulacién de estrategias para el desarrollo del DOFA el cual
destaca en el FO (Fortalezas -Oportunidades) explorar oportunidades de participacién con
entidades gubernamentales en proyectos de desarrollo sostenible y proyectos de
infraestructura , por otro lado ,FA Identificar sectores menos afectados por la inestabilidad
econdmica y explorar oportunidades de diversificacién de productos, finalmente DA
(Debilidades -Amenazas) Alinear los objetivos empresariales con el desarrollo de practicas
sostenibles par a mejorar la imagen frente a sus consumidores , en cambio , DO incorporar
nuevos canales de distribucién digital para que los clientes se mantengan informados de los
productos (Ver anexo 1).

4.1.4 Matriz |IE

Considerando las calificaciones de las matrices EFI (2.23) Y EFE (2.25) se ha
elaborado la matriz IE, (Ver Figura 1). Al situarse en el cuadrante V, la empresa debera

desarrollar estrategias para la penetracién del mercado y el desarrollo de productos.



Figura 1. Grafico de la matriz IE

MATRIZ IE

2,25;

2,23

4 3 MATRIZ EFI 2

Elaborado por: Moreno, N. y Roman, J.
Fuente: Investigacion (2023)

4.2. Segmentaciéon del mercado

MATRIZ EFE
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Se desarrollé la segmentacion, de acuerdo con la tabla de segmentacidn propuesta

por el autor Martinez (2018) considerando caracteristicas especificas que requiere la

organizacion de sus clientes, y se recurri6 a las variables de la tabla 1.

Tabla 1. Segmentacién de mercado

TIPO DE SEGMENTACION

VARIABLES DE SEGMENTACION

Demografica

Geografica

Conductual

Ingreso: de $30.000 - $50.000

Ocupacion: Empresarios

Tiempo en el mercado: de 5 a 10 afios

Provincias: Imbabura, Pichincha, Cotopaxi

Region: Interandina

Frecuencia de uso: Continua

Beneficio: Precio-Calidad

Elaborado por: Moreno, N. y Romén, J.
Fuente: Investigacion (2023)

4.2.1Mercado Meta

De acuerdo con la tabla 1: se determind que Plasval considera caracteristicas

especificas para brindar sus productos, especialmente a empresarios con un ingreso anual
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de $30.000 hasta los $50.000, y que mantienen una trayectoria de 5-10 afios, ubicados en
las provincias de Imbabura, Pichincha y Cotopaxi, pertenecientes a la regién Interandina,

con una frecuencia de uso continla, con la finalidad de atraer a mas clientes similares.

4.3. Investigacién de mercados

En la investigacién de mercado se definié el problema a resolver, se planteé el
objetivo de identificar los deseos, preferencias y expectativas del mercado meta, y se
realiz6 un disefio de enfoque mixto (cualitativo y cuantitativo), analizando los clientes
internos (132 empresas), con la utilizacion de muestreo aleatorio simple, aplicando técnicas
de recopilacién de informacion como: la encuesta y entrevista. Obteniendo lo siguiente

Tabla 2. Resultados de la encuesta

PREGUNTAS Representacién Grafica
Pregunta 6: De
las siguientes

Guardianes 49 (37,4 %)

opciones, elijalos Cajas Petr 49 (37.4.%)

pI’OdUCtOS que Protectores de tuberias 67 (51,1 %
compra con

mayor frecuencia Codos 62 (47,3 %)
en la empresa Uniones 804585
Plasval.

Accesorios de mochilas 18 (13,7 %)

0 20 40 60

Pregunta 5: ¢ A
través de qué
medio conocio la

empresa
PLASVAL?

B REDES SOCIALES m RECOMENDACIONES m CONTACTO DIRECTO
Pregunta 8: 5%
¢ Califique los
precios de la

empresa Plasval
respecto a la
competencia?

m ALTOS = MODERADOS BAJOS
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Pregunta 15:

¢, Cual método
prefiere utilizar
para examinar los
productos de la
empresa?

= CATALOGO DIGITAL CATALOGO FIsICO

20,10%

Elaborado por: Moreno, N. y Roman, J. Fuente: Investigacion (2023)

Los productos con mayor frecuencia de compra son los protectores de tuberias con
el 51,10 % (Ver Pregunta 6), sin embargo, los precios de la organizacion respecto a su
competencia se determinan de acuerdo a la opinién de los usuarios objeto del presente
estudio, el 85,50% considera que los precios de la empresa Plasval son moderados (Ver
Pregunta 8), a su vez el 47.30% conoce a la empresa a través de recomendaciones (Ver
Pregunta 5), finalmente en cuanto a las promociones y descuentos el 67.90% prefieren un
catélogo digital, por la facilidad de contemplar de manera eficiente los productos.(Ver

Pregunta 15)

4.4. Plan de Marketing
Ventaja competitiva

Al importar materia prima de alta calidad desde China, obtenemos productos
plasticos duraderos y con estandares de calidad superiores, al mismo tiempo que
reducimos los costos de fabricacion para obtener una ventaja competitiva. Al enfocarnos en
una fabricacion eficiente, evitando cuellos de botella y mejorando la eficiencia operativa,
conseguimos tiempos de produccion mas rapidos, costos competitivos y productos de

calidad, consolidando asi nuestra estrategia de diferenciacion en el mercado.
Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento que se propone para la empresa es mas por
menos que consiste en ofrecer el maximo beneficio a un precio accesible en relaciéon con la

competencia. A continuacion, se presenta la declaracion del posicionamiento



Para los empresarios que prefieran la calidad y durabilidad PLASVAL es su mejor

solucion empresarial debido a las referencias y testimonios de nuestros clientes quienes

han experimentado la longevidad de los productos.

4.5. Marketing Mix
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El marketing mix consiste en 4P las cuales son Producto, Precio Plaza y Promocion

para ello se desarroll6 objetivos, estrategias y tacticas que se detallan a continuacién.

Tabla 3. Producto

Objetivo

Estrategia

Tactica

Aumentar el 4% de la
satisfaccion de las
necesidades del
consumidor en 1

afo.

Implementar una nueva
linea de producto (Filtros
purificadores de agua) de
acuerdo con las
necesidades del

consumidor.

Mejorar en la calidad de

los productos ofrecidos.

1.1. Contratar una
empresa que realice y
disefie el prototipo del
producto para las mejoras
en el mismo.

2.1. Analizar la materia
prima que cuente con
requisitos y
caracteristicas
especificas.

2.2. Obtener certificacion
de calidad para brindarles

confianza al consumidor.

Nota. Desarrollo de objetivos, estrategias y tacticas del producto.
Elaborado por: Moreno N. y Roman J.

Fuente: Investigacion (2023)

Para el desarrollo del objetivo, se estableci6 como estrategia, la implementacion de

una nueva linea de productos, para ofertar mayor diversificacion, agregandolo al catalogo

mediante procesos que se encuentren de forma estructurada, debido a que la empresa

mantiene lineas especificas de produccion, de igual manera se destacé en un estudio de

mercado dirigido a los clientes meta la falta de lineas de productos e innovacion, para ello

se utilizara como tacticas el disefio del prototipo del producto para evaluar las fallas,

corregirlas con la finalidad de brindar a los consumidores productos de calidad, se llevara
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a cabo un andlisis de los productos basicos que cumplan con los requisitos de calidad para

lograr la certificacion acorde a la demanda de mercados.

Tabla 4. Precio

Objetivo

Estrategia

Tactica

Establecer el precio del
nuevo producto en 2

meses.

costos.

1. Realizar un andlisis de

2. Ofertar a los
consumidores precios de

distribuidor a minoristas.

1.1. Negociacién con
proveedores.

2.1. Comparar el precio de
la competencia y ofertar a
menor precio sin perder

ganancias.

Nota. Desarrollo de objetivos, estrategias y tacticas del precio

Elaborado por: Moreno N. y Romén J.
Fuente: Investigacion (2023)

Para establecer el precio de un nuevo producto tanto a consumidores minoristas y

distribuidores debera realizar un analisis de costos con su principal tactica de negociacion

con los proveedores para disminuir los costos de compra, con la finalidad de ofertar al

mercado un precio de acuerdo con la competencia sin perder ganancias.

Tabla 5. Plaza

Objetivo

Estrategias

Tacticas

Aumentar la participacion
de mercado en la provincia
de Napo en un 20% en 12

meses.

1.

Implementar una
sucursal en la
provincia Napo en el

plazo de 1 afio.

1.1. Contratar una
empresa que realice
el estudio de
mercado.

1.2. Definir una
ubicacion
estratégica.

1.3. Planificar el

disefio y disposicion

de la infraestructura.

Nota. Desarrollo de objetivos, estrategias y tacticas de la plaza.

Elaborado por: Moreno N. y Romén J.
Fuente: Investigacion (2023)

Para poder aumentar la participacién de mercado en la provincia de Napo la

estrategia que se propone la apertura de una sucursal en dicha provincia, ya que se
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encuentra en la Regién Oriental, siendo una de las provincias que posee petréleo y su
extraccion hace que exista mayor demanda de los productos que ofrece la empresa,
ademas que la organizacién mantiene actualmente clientes pertenecientes a la industria
petrolera, a su vez permite mejorar la logistica. Debido a que la empresa posee la fabrica
ubicada en la ciudad de Quito, lo cual aumenta los costos de transporte y distribucién de
insumos, motivo por el cual se implementara una nueva sucursal, para esto hay que solicitar

la ayuda de una empresa que se especialice en realizar estudios de mercado, posterior al

estudio, definir una ubicacion que sea favorable para la compafiia; ya definido el espacio

fisico se procede a planificar el disefio y disposicion que tendré la infraestructura.

Tabla 6. Promocién

Objetivo

Estrategias

Tacticas

Aumentar un 20% la
propuesta de valor de
PLASVAL en un periodo de

1 afo.

1. Realizar publicidad en

redes sociales.

2. Disefar un sitio web de

facil navegacion.

3. Implementar
promociones de 2x1y
descuentos de hasta 20%

por temporadas.

4. Ejecutar el marketing
directo a los clientes de la

organizacion

5. Participar en eventos y
ferias comerciales
relevantes en la industria
del plastico para
promocionar a PLASVAL.

1.1. Introducir a la empresa
en las redes sociales mas
utilizadas como Facebook,
Instagram y TikTok.

2.1. Contratar una empresa
encargada de crear el sitio
web.

3.1. Establecer fechas
especificas para el inicio y
finalizacion de las
promociones y descuentos
4.1. Realizar llamadas
telefénicas a clientes
promocionando los
productos de PLASVAL.

5.1. Capacitar al personal
para interactuar, responder
preguntas y presentar los

productos.

Nota. Desarrollo de objetivos, estrategias y tacticas de la promocion.
Elaborado por: Moreno N. y Roman J.

Fuente: Investigacion (2023)
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Para aumentar la propuesta de valor de la empresa, mediante publicidad en medios
sociales, aplicando la tactica de marketing digital / directo a los clientes, promocionando los
productos de PLASVAL, con una pagina electrénica atrayente, interesante y accesible, en el
cual los usuarios accedan a informacién que la empresa ofrece como descuentos y
promociones por fechas especificas, por ultimo el hacerse notar dentro de la industria es
fundamental, por ello, el participar en eventos como también en ferias comerciales contando
con personal competente para estas actividades.

4 5.1 Plan de accién

Para el desarrollo del plan de accion se analizaron los objetivos a desarrollar en el
marketing mix referente a producto, precio, plazay promocion, para medir el logro de los
objetivos se establecieron indicadores, en cual se estableci a los responsables de las
estrategias y los tiempos de inicio y fin de cada uno de los objetivos con la finalidad de
lograr lo planteado en el plazo establecido. (Ver anexo 13)

4.5.2 Presupuesto

El presupuesto realizado de las estrategias de marketing mix es de $175,330.00, en
producto se va a necesitar un total de $900.00, en plaza se calculd $172,825.00 y en

promocion se estimo6 $1,580.00. (Ver anexo 14)
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5. DISCUSION

De acuerdo con Huilcapi y Gallegos (2020) un diagndstico tiene como objetivo
establecer hechos y detectar problemas, posiblemente realizando comparaciones y
evaluaciones. Estos métodos incluyen encuestas, entrevistas, cuestionarios y datos
obtenidos de diversas fuentes accesibles. Analizando el contexto con la empresa Plasval el
diagnostico situacional buscé establecer hechos, identificar problemas. Los métodos
utilizados, como la encuesta y entrevista brindaron una visién integral y precisa de la

situacion que enfrenta la organizacion.

Segun Martinez (2018) la segmentacién de mercado consiste en herramientas para
gestionar sistemas de mercados con caracteristicas especificas dependiendo de las
necesidades de la organizacion. En el caso de Plasval se realizé la segmentacion con la
finalidad de obtener datos de nuestro publico objetivo para la implementacion de estrategias

de acuerdo con las preferencias de este.

Noblecilla y Granados (2018) establecen al marketing mix como la herramienta
utilizada para generar estrategias de acuerdo con: precio, producto, plaza y promocién para
la consecucion de objetivos empresariales. Para PLASVAL el desarrollo de las estrategias
mencionadas anteriormente establecieron criterios a considerar en cuanto al producto en el
cual aumentara la satisfaccion del cliente, el precio de un nuevo producto, la plaza en donde
se efectuard la comercializacion de articulos de la organizacion y finalmente en caso de la
promocién necesaria para llegar al consumidor y la organizacion logre cumplir sus metas a

largo plazo.

Para Hoyos (2021) los egresos se detallan en la nébmina del departamento de
marketing, acompafiados de los ingresos y la inversion necesaria para lograr los objetivos
organizacionales. Ademas, se realiza la elaboracion del presupuesto especifico para cada
tarea relacionada con la ejecucion del plan de marketing. Desde la perspectiva de

PLASVAL, la propuesta de integrar egresos, ingresos e inversion en la nomina del
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departamento de marketing, junto con la elaboracion detallada de presupuestos especificos,
e una estrategia financiera solida y bien fundamentada. Este enfoque integral proporciona
una vision clara de los recursos necesarios y como se asignaran para lograr los objetivos de

la empresa en el ambito del marketing.

En palabras de Sainz de Vicufia (2018) el plan de accion busca precisar con
exactitud las acciones de la tactica de marketing, con la finalidad de llevarla a cabo en su
nivel méas detallado. Esto implica abordar todos los componentes esenciales del marketing
mix. PLASVAL ha planificado cada detalle, especialmente en aspectos clave como
producto, precio, distribucién y promocién, demuestra un enfoque practico. Esta fase no
solo da vida a la estrategia previa, sino que también transforma las ideas en resultados
concretos, resaltando la relevancia de la ejecucién precisa para el éxito de cualquier plan de

marketing.

La estrategia de ventaja competitiva de acuerdo con Manuera y Rodriguez (2020) es
la superioridad que mantiene una empresa sobre otra en el mercado empresarial, en
cambio para Herrera (2018) el posicionamiento, es como la organizaciéon logra mantenerse
en la mente del consumidor. En PLASVAL se considera superior en calidad de los
productos ademas que el posicionamiento que mantiene en a sus consumidores es alto, por
ende, se asumen razon de los autores debido a las necesidades cambiantes del mercado
para ello debera mejorar continuamente sus procesos consiguiendo asi conservar al

consumidor.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

Las conclusiones presentadas a continuacion, son realizadas en base al trabajo

investigativo, de acuerdo con el Plan de Marketing de la empresa PLASVAL, realizando el

analisis en cada una de las variables que se presentan, concluyendo lo siguiente:

En el diagndstico situacional, se destaca un desequilibrio entre las fortalezas y
debilidades internas, evidenciado por una calificacion de 2.23. Entre las debilidades
mas significativas se encuentra la ausencia de canales de distribucién de
informacion digital limitando la interaccién y el compromiso con los clientes, lo que
es crucial en la construccion de relaciones solidas. En cuanto a la evaluacion de las
oportunidades y amenazas mediante la matriz EFE, se observa un desequilibrio con
una calificacién de 2.25, indicando una prevalencia de amenazas sobre
oportunidades para la empresa. Entre las amenazas destacadas se encuentra la
fuerte competencia en la industria del plastico la cual ejerce presion sobre los
precios dando como consecuencia margenes de beneficio reducido, afectando la

rentabilidad de la empresa.

En la evaluacion del mercado meta, se ha identificado un nicho especifico que se
alinea estratégicamente con sus objetivos comerciales. La empresa dirigira sus
esfuerzos hacia empresarios con ingresos anuales en el rango de $30,000 a
$50,000, que cuenten con una trayectoria empresarial de 5 a 10 afios. Este enfoque
no solo permite una segmentacion clara del mercado, sino que también establece un
vinculo con empresarios que han demostrado su compromiso y experiencia en el
ambito empresarial.

El posicionamiento estratégico de PLASVAL determina la direccién de la empresa
para maximizar sus beneficios. La estrategia de la empresa se enfoca en ofrecer un

precio accesible como parte de su posicion en el mercado, esta decision estratégica
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busca no solo captar la atencién de un segmento amplio de clientes, sino también
proporcionar una propuesta de valor clara y atractiva. La diferenciacion, por otro
lado, se basa en dos pilares fundamentales: la calidad y durabilidad excepcionales
de los productos y la filosofia de ganar-ganar, no solo buscan destacar los productos
de la empresa en el mercado, sino también establecer una base sélida para la
fidelizacion del cliente.

En base a los datos, se obtuvo un analisis de factibilidad favorable, se establecieron
las tacticas del marketing mix: en cuanto al precio se debe realizar negociaciones
con los proveedores y la comparacion de precios que mantiene la competencia,
producto, es necesario contratar una empresa encargada del disefio de prototipo
junto a la obtencién de certificaciones de calidad, para brindar mayor confianza al
consumidor, promocién se debe introducir a la empresa en redes sociales, ademas
de la creacion de sitios web, para establecer fechas de lanzamiento y finalizacion de
promociones, continuamente realizar llamadas telefonicas hacia los clientes para las
promociones de los productos, plaza se debe contratar una empresa que realice el
estudio de mercado conjuntamente con la definicion de la ubicacion estratégica para
la infraestructura de la fabrica PLASVAL y asi, aumentar el posicionamiento de la

organizacion entre sus clientes.

La ejecucion exitosa del plan de accion requiere una asignacion precisa de recursos.
Proponemos asignar $900 para mejorar el producto, $172,850 para optimizar la
distribucion y accesibilidad (Plaza), y $1,580 para promocion, abarcando disefio
web, teléfonos fijos, capacitacion y stands. Estas inversiones estratégicas
respaldaran el fortalecimiento del producto, su presencia en el mercado y la
generacion de interés. Estas asignaciones son pautas flexibles ante cambios en el

mercado, asegurando asi una implementacion efectiva.
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6.2. Recomendaciones

Las recomendaciones realizadas a continuacion son importantes para que la

empresa pueda implementar eficiente, eficaz y con efectividad el plan de marketing

propuesto, direccionando las acciones mas favorables para la creacion de relaciones

redituales con los clientes, por lo tanto:

Considerando las debilidades en los canales de distribucion digital y la presion
competitiva en la industria, se debe incorporar una estrategia integral de
transformacion digital. Esto implica el desarrollo e implementacion de canales de
distribucion de informacién digital, con un enfoque especial en la creacién de un sitio
web corporativo y la utilizacién activa de redes sociales, ademas, de explorar
opciones como boletines electrénicos, blogs, y la participacién en comunidades en
linea para maximizar la difusion de informacion y construir relaciones sélidas con el

publico objetivo.

Dado que Plasval ha identificado un nicho de mercado, en el cual se centra en
estrategias de marketing y desarrollo de productos para satisfacer las necesidades
especificas de este segmento constante, esto podria incluir ofertas exclusivas para
clientes frecuentes, y una comunicacion directa adaptada a las necesidades y
preferencias especificas de este segmento, asi como establecer relaciones
continuas para fomentar la lealtad en clientes con frecuencia de uso de igual
manera, la recopilacién proactiva de informacién de clientes dentro de este nicho,
permitira ajustar las estrategias comerciales para mantenerse alineado con las

expectativas cambiantes y las tendencias del mercado.

Para implementar programas de retroalimentacion y encuestas de satisfaccion del
cliente para evaluar continuamente la percepcion de la marcay la eficacia de las

estrategias de diferenciacion. Este enfoque de los clientes puede ser valioso para
afinar la propuesta de valor, manteniendo la relevancia y la lealtad del cliente a lo

largo del tiempo. También es indispensable mantener una revision constante sobre
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las tendencias del mercado y las expectativas de los clientes para ajustar de manera
dindmica la estrategia de posicionamiento. La adaptabilidad a los cambios en las
preferencias del consumidor y la evolucion del mercado permitira a la organizacion

mantener su competitividad.

En las negociaciones, implica aprovechar los analisis comparativos y acuerdos a
largo plazo con proveedores mediante herramientas de analisis de costos. Para la
gestion de productos, es necesario colaborar con empresas de disefio y
certificacion, integrando sistemas de gestion de calidad. En la promocién, Establecer
el uso de herramientas de gestion de redes sociales y sistemas de CRM para
interacciones personalizadas. En el &mbito de la ubicaciéon, emplear herramientas de
analisis geoespacial y contratar expertos en estudios de mercado. La coordinacién
de estas tacticas se facilitaria con herramientas de gestion de proyectos, mientras
gue el seguimiento y la adaptabilidad continuos se lograrian mediante herramientas

analiticas y flexibilidad en las estrategias.

Establecer un riguroso proceso de monitoreo y evaluacion continuos para ajustar
las asignaciones de recursos segun la dinamica del mercado y los resultados
obtenidos durante la implementacion del plan de accion. Ademas, la creacion de
indicadores de rendimiento (KPIs) para medir el impacto de cada inversion,
garantizando una asignacion eficiente de recursos y maximizando el retorno de

inversion.
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8. ANEXOS

Anexo 1: FODA- DAFO
Tabla 7. Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

Amplia experiencia en el mercado
de fabricacioén de plasticos.
Calidad consistente en los
productos ofertados.

Poseen politicas de
responsabilidad ambiental.
Procesos de fabricacion eficientes
y automatizados que permiten la
reduccién de costos.

“‘Enfoque” en la seguridad y
bienestar del personal

Personal altamente capacitado y
con sélida experiencia.
Mantienen un organigrama
estructurado especificando las
funciones de cada trabajador.
Poseen un publico definido de
acuerdo con las especificaciones
del producto.

Ubicacion estratégica y planta
propia.

No posee canales de distribucion
de informacion digital.

Escasa cartera de productos.
Deficiente logistica de distribucion.
Vulnerabilidad ante los cambios de
la demanda.

Falta de presencia en mercados
emergentes.

Posible necesidad de actualizar y
tecnologia para mantener la
competitividad.

Limitada capacidad para responder
rapidamente a los cambios del
mercado.

Dificultad para competir en precio
con competidores con costos de
produccién mas bajos.

Oportunidades

Amenazas

Posibilidad de incursionar en

nuevos mercados para expandirse.

Implementacién de nuevas
tecnologias de maquinaria para la
realizacién de productos.
Potencial para diversificar la oferta
de productos plasticos.
Crecimiento de la demanda en
sectores como la construccién.
Alianzas estratégicas con
empresas que brinden soluciones
plasticas innovadoras.
Participacién con entidades
gubernamentales.

Alta competencia en la industria de
plasticos.

Depreciacién de maquinaria.
Aumento de costos de importacion
de materia prima.

Cambio de normativas legales para
el funcionamiento de la empresa.
Regulaciones ambientales mas
estrictas.

Cambios en la preferencia del
consumidor hacia alternativas no
plasticas.

Inestabilidad econdémica podria
reducir la demanda.

Nota: Investigacion (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.
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PLASVAL

OPORTUNIDADES

Posibilidad de incursionar en nuevos
mercados para expandirse.

Implementacion de nuevas tecnologias de
maquinaria para la realizacion de
productos.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Amplia experiencia en el mercado de
fabricacion de plasticos.

Calidad consistente en los productos
ofertados.

Poseen politicas de responsabilidad
ambiental.

Procesos de fabricacién eficientes y
automatizados que permiten la reduccion de
costos.

“Enfoque” en la seguridad y bienestar del
personal.

Poseen un publico definido de acuerdo con
las especificaciones del producto.

FO
Alianzas con empresas multinacionales e
internacionales para expandirse en el
mercado.

Posicionar la empresa como un proveedor
confiable y de alta calidad mediante
campafias de marketing centradas en la
reputacion y la satisfaccion del cliente.

No posee canales de distribucion de informacion
digital.

Escasa cartera de productos.

Vulnerabilidad ante los cambios de la demanda.

Posible necesidad de actualizar y tecnologia
para mantener la competitividad.

Limitada capacidad para responder rapidamente
a los cambios del mercado.

Dificultad para competir en precio con
competidores con costos de producciéon mas
bajos.

DO
Incorporar nuevos canales de distribucion digital
para que los clientes se mantengan informados
de los productos que fabrica la empresa.

Desarrollar una nueva linea de productos a base
de plastico para el crecimiento de la demanda
mediante una investigaciéon de mercado para
conocer las preferencias del consumidor de
forma presente y futura.
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Potencial para diversificar la oferta de
productos plasticos.

Crecimiento de la demanda en sectores
como la construccion.

Alianzas estratégicas con empresas que

brinden soluciones plasticas innovadoras.

Participacion con entidades
gubernamentales.

AMENAZAS
Alta competencia en la industria de
plasticos.
Depreciaciéon de maquinaria.

Aumento de costos de importacion de
materia prima.

Diferenciarse de la competencia y atraer a

clientes valorando la sostenibilidad a través
del uso de materiales reciclados y practicas
de reciclaje en los procesos de fabricacion.

Optimizar los procesos de fabricacion
mediante tecnologias avanzadas para
reducir costos y mejorar la competitividad.

Fomentar un ambiente laboral seguro y
motivador mediante programas de
capacitacion continua, bienestar y
reconocimientos por logros.

Innovar en la creacion de nuevos productos
plasticos y diversificar la oferta
aprovechando el personal altamente
capacitado y con experiencia.

Expandirse a nuevos mercados
aprovechando la ubicacién estratégica y la
planta propia.

FA

Buscar oportunidades de diferenciacion en
la alta competencia de la industria de
plasticos, destacando la amplia experiencia
y calidad consistente de los productos
ofertados.

Realizar un mantenimiento preventivo
regular para mitigar la depreciacion de
maquinaria y asegurar un rendimiento
optimo a lo largo del tiempo.

Evaluar los mercados emergentes con el
objetivo de expandir la organizacion

Realizar Inversiones de largo plazo en
magquinaria para la reduccion de costos y mano
de obra aumentando la capacidad instalada de
la planta.

Colaborar con entidades gubernamentales en
proyectos de fabricacion de materiales plasticos
para las industrias de construccion, petrolera;
permitiendo nuevos contratos a gran escala.

Mantener propuestas de valor con la innovacion
de productos plasticos, ampliando la oferta de la
organizacion.

DA
Ampliar el catadlogo de productos e incluir en
soluciones plasticas innovadoras con la finalidad
de satisfacer el mercado.

Implementar canales de marketing para la
presencia de la marca llegando a nuevos
clientes.
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Cambio de normativas legales para el
funcionamiento de la empresa.

Regulaciones ambientales mas estrictas.

Cambios en la preferencia del consumidor
hacia alternativas no plasticas.

Inestabilidad econdémica podria reducir la
demanda.

Diversificar proveedores y buscar opciones
locales o alternativas para reducir la
dependencia de importaciones y minimizar
los efectos del aumento de costos de
materia prima.

Mantenerse actualizado sobre los cambios
en las normativas legales y adaptar
rapidamente los procesos y procedimientos
para cumplir con las nuevas regulaciones.

Mejorar y fortalecer ain mas las politicas de
responsabilidad ambiental para enfrentar
regulaciones mas estrictas y demostrar un
compromiso continuo con la sostenibilidad

Investigar y desarrollar activamente
alternativas de productos plasticos mas
sostenibles y eco amigables para adaptarse
a las preferencias cambiantes del
consumidor.

Identificar sectores menos afectados por la
inestabilidad econdmica y explorar
oportunidades de diversificacion de
productos en esos mercados.

Capacitar al personal sobre los cambios
tecnoldgicos y utilizacion de maquinaria de alta
gama para la adaptacion de nuevos mercados y
operar con eficiencia la fabrica.

Buscar nuevos proveedores para la reduccién
de costos y asegurar de manera continua los
insumos de materia prima necesarios para la
elaboracion del plastico.

Alinear los objetivos empresariales con el
desarrollo de préacticas sostenibles para mejorar
la imagen frente a sus consumidores.

Nota: Investigaciéon (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.



Anexo 2: Matriz Evaluacion de factores internos
Tabla 9. Matriz EFI

59

N.° FACTOR POR ANALIZAR PESO CALIFICACION PESO
PONDERADO
FORTALEZAS
1 Amplia experiencia en el mercado de A1 2 0.22
fabricacién de plasticos.
2 Calidad consistente en los productos .04 1 0.04
ofertados.
3 Poseen politicas de responsabilidad .06 2 0.12
ambiental.
4  Procesos de fabricacion eficientes y .10 2 0.2
automatizados que permiten la
reduccion de costos.
5 “Enfoque” en la seguridad y bienestar .01 1 0.01
del personal
6 Personal altamente capacitado y con .04 2 0.08
sélida experiencia.
7  Mantienen un organigrama .02 2 0.04
estructurado especificando las
funciones de cada trabajador.
8 Poseen un publico definido de acuerdo .03 3 0.09
con las especificaciones del producto.
9 Ubicacién estratégica y planta propia. .10 1 0.1
DEBILIDADES
1 No posee canales de distribucion de .09 3 0.27
informacion digital.
2 Escasa cartera de productos. .06 2 0.12
3 Deficiente logistica de distribucion. .02 1 0.02
4  Vulnerabilidad ante los cambios de la .07 3 0.21
demanda.
5 Falta de presencia en mercados .04 1 0.04
emergentes.
6 Posible necesidad de actualizar y .05 2 0.1
tecnologia para mantener la
competitividad.
7 Limitada capacidad para responder .07 3 0.21
rapidamente a los cambios del
mercado.
8 Dificultad para competir en precio con .09 4 0.36
competidores con costos de
produccién mas bajos.
TOTAL 1.00 2.23

Nota: Investigacion (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.
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Tabla 10. Matriz EFE
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N.° FACTOR POR ANALIZAR PESO CALIFICACION PESO
PONDERADO
OPORTUNIDADES
1 Posibilidad de incursionar en nuevos A5 3 0.45
mercados para expandirse.
2 Implementacion de nuevas A1 3 0.33
tecnologias de maquinaria para la
realizacion de productos.
3 Potencial para diversificar la oferta de .09 1 0.09
productos plasticos.
4  Crecimiento de la demanda en .09 2 0.18
sectores como la construccion.
5 Alianzas estratégicas con empresas .02 1 0.02
gue brinden soluciones plasticas
innovadoras.
6 Participacion con entidades .02 1 0.02
gubernamentales.
AMENAZAS
1 Alta competencia en la industria de A2 3 0.36
plasticos.
2 Depreciacién de maquinaria. .07 1 0.07
3 Aumento de costos de importacién de .05 2 0.1
materia prima.
4  Cambio de normativas legales para el .03 2 0.06
funcionamiento de la empresa.
5 Regulaciones ambientales mas .08 3 0.24
estrictas.
6 Cambios en la preferencia del .09 1 0.09
consumidor hacia alternativas no
plasticas.
7 Inestabilidad econémica podria .08 3 0.24
reducir la demanda
TOTAL 1.00 2.25

Nota: Investigacion (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.
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Anexo 4: Entrevista
Entrevistador: Josselyn Roman
Ubicacion: Quito
PREGUNTAS
1. ¢Cudl es el propésito principal de Plasval y cuales son sus metas a largo plazo?
2. ¢Cual es la estructura organizativa de Plasval y como se toman las decisiones
importantes?
3. ¢Qué empresas representan una competencia directa?
4. ¢Cual es la culturay los valores fundamentales de la empresa?
5. ¢Cuales son los principales productos o servicios ofrecidos por la empresa y cual es
su diferenciacion en el mercado (o de otras empresas)?
6. ¢Alguna vez a realizado estrategias de promocién u ofertas sobre los sus
productos?
7. ¢Cuales son los principales clientes de la empresa?
8. ¢Cual es la situacion financiera actual de la empresa y cudles son sus perspectivas
de crecimiento?
9. ¢Cuales son los principales desafios y oportunidades a los que se enfrenta la
empresa en la industria de fabricacion de plastico?
10. ¢ Qué estrategias de marketing y ventas se estan implementando para alcanzar los
objetivos de la empresa?
11. ¢ Qué métodos ha utilizado crear una relacion de fidelizacion con los clientes
12. ¢, Como se mide y evalla el desempefio de la empresa?
13. ¢ Qué medidas se toman para la mejora continua?
14. ¢ Cudles son los canales de distribuciéon que utiliza Plasval?

Nota: Investigacién (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.
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Anexo 5: Matriz Boston Consulting Group

Los productos que destacan en PLASVAL, son los filtros y purificadores y los codos
de tuberias, en los cuales se tiene como prioridad dar productos de la mejor calidad. Por
ende, se presenta la Matriz de Boston Consulting Group:

Tabla 11. Matriz BCG

CUOTA DE MERCADO
Ventas de nuestro producto / Ventas totales del producto en el mercado

PRODUCTO FORMULA TOTAL
Filtros y Purificadores 14 510/ 65 000 0.223 (22,3%)
Codos de tuberias 34 673.27 / 35 258.93 0,983 (98,3%)

CRECIMIENTO DE MERCADO
((valor final — valor inicial) / valor inicial) x 100

PRODUCTO FORMULA TOTAL
Filtros y ((201 596.86 — 193 431.45) /193 431.45) * 100 1%
Purificadores
Codos de tuberias ((185 166.66 — 150 605.31) /150 605.31) * 100 1%

Nota: Investigacion (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roméan Josselyn.

Figura 2. Matriz BCG
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Nota: Investigacion (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.
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Anexo 6: Ciclo de vida de un producto

Figura 3. Etapas del ciclo de vida del producto
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Nota: Investigacion (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.

Anexo 7: Razones Financieras

NDICADORES FINANCIEROS
ROMA TERAN EDGAR PATRICIO
. Total Cument Assats 1051583
RAZON Corriente
110
Total Current Liabilities 955840
DRUBAACDE e b a0
Total Current Liabilities 9.558 40 J
CAPITALDE )
- TotdComl s 150 057,43
TRABLO Tolal Cumot Assets fost68) G o
Total Liabilties 287820 |
ENDEUDAMIENTO 1 |
TOTAL TOTAL ASSETS UM

Nota: Investigacion (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.



Anexo 8: Cadena de Valor

Figura 4. Cadena de Valor
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Infraestructura

ya sea con la junta directiva, clientesy proveedores.

Talento Humano

La fabrica dispone de una sala de juntas la cual es utilizada con fines estratégicos tales como la realizacién de negociaciones, |

Brindan capacitaciones al personal acerca de seguridad y salud ocupacional para prevenir posibles riesgos que puedan
ocurrir en las instalaciones, esto ayudara a los colaboradores a tomar decisiones frente a este tipo de situaciones.

Logfstica interna
Poseen magquinaria de alta
gama para realizar sus
operaciones y satisfacer la
demanda de mercado.

Operaciones
La empresa tiene como
politica la realizacién de
contratos donde se estipula
los materiales y cantidades
a utilizar de igual forma los
términos y condiciones de
ambas partes.

Logistica Externa
Los productos son enviados
através de la empresa
Servientrega o por la
contratacion de trasporte y
asu vez s se encuentra
dentro de la ciudad de
Quito existe la opcién de un
servicio de entrega por

Servicio
La empresa esta
comprometida a
proporcionar productos de
alta calidad, en caso que
existan productos con

irreqularidades se ofrece
una garantfa de cambio.

parte de la empresa.

Nota: Investigacion (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.

Anexo 9: Factores PESTEL
Tabla 12. PESTEL

Plasval

Factor Politico

Hechos Conclusiones
1. Elriesgo pais de Ecuador llego a 1.923 puntos el 2 de junio (1,3) La muerte
de 2023. Se trata de un incremento de 62 puntos frente al cruzada que solicitd
ultimo reporte que fue el 30 de mayo. el presidente Lasso
https://www.primicias.ec/noticias/economia/riesgo-pais- creo un periodo de
ecuador-muerte-cruzada-petroleo/ incertidumbre politica
2. Mediante el Decreto Ejecutivo 645, firmado el 10 de enero y econémica, que se
de 2023, el presidente Lasso redujo la tarifa del Impuesto a pudo ver reflejado en
los Consumos Especiales (ICE). el incremento del
https://www.sempertegui.com/alertas/decreto-645- riesgo pais mediante
reduccion-del-impuesto-a-los-consumos-especiales/ su ultimo reporte que
3. Disolucién de la Asamblea Nacional y convocatoria a determino una cifra
elecciones anticipadas. de 1.923 puntos.
https://www.bbc.com/mundo/noticias-america-latina-
65623515
Resumen clave:
(-) El alto riesgo pais de Ecuador hace que no sea un destino atractivo para la inversion.

Factor Econémico
Hechos Conclusiones
1. En el primer trimestre de 2023, se presento un crecimiento (1,2) Los datos
interanual de 0,7%. indican una



https://www.primicias.ec/noticias/economia/riesgo-pais-ecuador-muerte-cruzada-petroleo/
https://www.primicias.ec/noticias/economia/riesgo-pais-ecuador-muerte-cruzada-petroleo/
https://www.sempertegui.com/alertas/decreto-645-reduccion-del-impuesto-a-los-consumos-especiales/
https://www.sempertegui.com/alertas/decreto-645-reduccion-del-impuesto-a-los-consumos-especiales/
https://www.bbc.com/mundo/noticias-america-latina-65623515
https://www.bbc.com/mundo/noticias-america-latina-65623515
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https://www.bce.fin.ec/boletines-de-prensa-archivo/la-
economia-ecuatoriana-registro-un-crecimiento-interanual-
de-0-7-en-el-primer-trimestre-de-
2023#:~:text=En%20el%20primer%20trimestre%20de%20

2023%2C%20el%20Producto%20Interno%20Bruto,Export
aciones%20en%200%2C4%25

La inflacién anual en el pais sera de 2%, se reducira a la
mitad frente a 2022 cuando llego a 4%.
https://www.primicias.ec/noticias/economia/inflacion-
precios-ecuador-
latinoamerica/#:.~:text=Esto%20se%20debe%20a%20gque,
%2C%20cuando%20lleg%C3%B3%20a%204%25

El délar cerrd con el precio mas bajo del afio a $4.089,12
en promedio, $13 debajo de la Tasa Representativa del
Mercado.
https://www.larepublica.co/finanzas/precios-del-dolar-y-
del-petroleo-hoy-6-de-septiembre-de-2023-3697444

En 2023 se prevé una desaceleracién econdmica al 2,7%
cuando en 2022 era 3,2%.
https://conexion.puce.edu.ec/los-desafios-economicos-de-
ecuador-en-
2023/#:~:text=Se%20prev%C3%A9%20una%20desaceler
aci%C3%B3n%20al,Estados%20Unidos%2C%20Europa
%20y%20China

Durante el primer trimestre de 2023, debido a la falta de
estabilidad politica y a la incertidumbre existente, el flujo
neto de Inversion Extranjera Directa (IED) se limité a un
total de $17,18 millones.
https://www.lahora.com.ec/pais/inestabilidad-politica-
desplome-inversion-extranjera-directa-2023/

Resumen clave:
(+) Ecuador muestra una recuperacion econémica gradual en el primer trimestre de 2023.
(-) La caida del délar puede perjudicar las exportaciones y la competitividad de los

productos nacionales.

Factor Social
Hechos

1. Asociacion Ecuatoriana de Plasticos Aseplas.

https://www.elcomercio.com/actualidad/negocios/industria-

plastico-comienza-proyecto-competitividad.html

Las exportaciones ecuatorianas con destino a Rusia
registraron un decrecimiento del 6.79% en su valor en el
afio 2022 debido a los conflictos de guerra con Ucrania.
https://revistas.ute.edu.ec/index.php/economia-y-
negocios/article/view/1079/892#:~:text=Al%20analizar%20
l0s%20efectos%20del,primer%20quinguemestre%20resp
ecto%20al%20a%C3%B1o

recuperacion
econdmica gradual
en Ecuador durante
el primer trimestre de
2023, ademas la
inflacién anual se
reduce a la mitad en
comparacion con el
afo anterior.

(3,4) La caida del
ddlar puede tener un
impacto negativo en
las exportaciones y
en la competitividad
de los productos
nacionales en el
mercado
internacional, lo que
podria contribuir a
una desaceleracion
economica.

Conclusiones
(1,3) La asociacion
de empresas de
plasticos proporciona
un respaldo al sector,
al mismo tiempo que
presenta
oportunidades de
desarrollo para
nuevos proyectos en
la industria.
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https://www.larepublica.co/finanzas/precios-del-dolar-y-del-petroleo-hoy-6-de-septiembre-de-2023-3697444
https://conexion.puce.edu.ec/los-desafios-economicos-de-ecuador-en-2023/#:~:text=Se%20prev%C3%A9%20una%20desaceleraci%C3%B3n%20al,Estados%20Unidos%2C%20Europa%20y%20China
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https://conexion.puce.edu.ec/los-desafios-economicos-de-ecuador-en-2023/#:~:text=Se%20prev%C3%A9%20una%20desaceleraci%C3%B3n%20al,Estados%20Unidos%2C%20Europa%20y%20China
https://conexion.puce.edu.ec/los-desafios-economicos-de-ecuador-en-2023/#:~:text=Se%20prev%C3%A9%20una%20desaceleraci%C3%B3n%20al,Estados%20Unidos%2C%20Europa%20y%20China
https://conexion.puce.edu.ec/los-desafios-economicos-de-ecuador-en-2023/#:~:text=Se%20prev%C3%A9%20una%20desaceleraci%C3%B3n%20al,Estados%20Unidos%2C%20Europa%20y%20China
https://www.lahora.com.ec/pais/inestabilidad-politica-desplome-inversion-extranjera-directa-2023/
https://www.lahora.com.ec/pais/inestabilidad-politica-desplome-inversion-extranjera-directa-2023/
https://www.elcomercio.com/actualidad/negocios/industria-plastico-comienza-proyecto-competitividad.html
https://www.elcomercio.com/actualidad/negocios/industria-plastico-comienza-proyecto-competitividad.html
https://revistas.ute.edu.ec/index.php/economia-y-negocios/article/view/1079/892#:~:text=Al%20analizar%20los%20efectos%20del,primer%20quinquemestre%20respecto%20al%20a%C3%B1o
https://revistas.ute.edu.ec/index.php/economia-y-negocios/article/view/1079/892#:~:text=Al%20analizar%20los%20efectos%20del,primer%20quinquemestre%20respecto%20al%20a%C3%B1o
https://revistas.ute.edu.ec/index.php/economia-y-negocios/article/view/1079/892#:~:text=Al%20analizar%20los%20efectos%20del,primer%20quinquemestre%20respecto%20al%20a%C3%B1o
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3. Enelafio 2023, se han presentado 3 cllsteres hasta el

momento: uno relacionado con la industria forestal, otro
enfocado en el sector del plastico y un tercero centrado en
la transformacién digital de Guayaquil.
https://www.comecuamex.com/tres-cluster-ya-fueron-
lanzados-en-2023-el-de-la-industria-forestal-del-plastico-y-

de-la-transformacion-digital-de-qguayaquil/

Resumen clave:
(+) Apertura para la creacion de nuevos proyectos.

Factor Tecnoldgico
Hechos

1. Uno de los objetivos de la ciencia del polimero es

aprovechar y reutilizar los desechos plasticos.
https://www.unep.org/es/noticias-y-
reportajes/reportajes/como-reducir-el-impacto-de-los-
plasticos-de-un-solo-uso

La industria del plastico involucra multiples etapas, que
abarcan desde la fabricacién del producto hasta su
distribucion.
https://www.aceromafe.com/proceso-de-fabricacion-del-
plastico/#:~:text=E|%20proceso%20de%20fabricaci%C3%
B3n%20del%20pl%C3%Alstico%20involucra%20etapas
%20como%20la,del%20pl%C3%Alstico%3A%20polimeri
zaci%C3%B3n%20y%20policondensaci%C3%B3n.

El proyecto CLIPP ofrece la oportunidad de reemplazar
materiales virgenes por materiales reciclados.
https://www.pt-mexico.com/noticias/post/proyecto-clipp-
presenta-innovador-proceso-de-extrusion-

Resumen clave:
(+) La ciencia de polimeros promueve la reutilizacién de materiales.

Factor Ecolégico
Hechos

1. El Ministerio del Ambiente otorga reconocimiento a

individuos e instituciones que se dedican a promover la
conservacion del medio ambiente.
https://www.ambiente.gob.ec/ministerio-del-ambiente-
reconoce-a-personas-e-instituciones-que-trabajan-a-favor-
de-la-conservacion-de-la-vida-silvestre/

La Camara de Industrias y Produccion respalda y
promueve programas de responsabilidad integral que
benefician tanto a la sociedad como al medio ambiente.
https://www.cip.org.ec/2022/06/09/la-cip-apoya-
programas-de-responsabilidad-integral-a-favor-de-la-
sociedad-y-del-medio-ambiente/

Ecuador se posiciona como el tercer pais de la region que
mas residuos plasticos importa.

Conclusiones
(1,3) La ciencia del
polimero contribuye
al desarrollo de
nuevos proyectos los
cuales buscan reducir
el impacto ambiental.

Conclusiones
(1,2) El Ministerio del
Ambiente y la
Camara de Industrias
y Produccién
respaldany
reconocen a las
instituciones que
desarrollan proyectos
sociales y
ambientales.

(3) Ecuador enfrenta
la necesidad de
implementar medidas
para la gestiéon
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https://www.unep.org/es/noticias-y-reportajes/reportajes/como-reducir-el-impacto-de-los-plasticos-de-un-solo-uso
https://www.unep.org/es/noticias-y-reportajes/reportajes/como-reducir-el-impacto-de-los-plasticos-de-un-solo-uso
https://www.aceromafe.com/proceso-de-fabricacion-del-plastico/#:~:text=El%20proceso%20de%20fabricaci%C3%B3n%20del%20pl%C3%A1stico%20involucra%20etapas%20como%20la,del%20pl%C3%A1stico%3A%20polimerizaci%C3%B3n%20y%20policondensaci%C3%B3n
https://www.aceromafe.com/proceso-de-fabricacion-del-plastico/#:~:text=El%20proceso%20de%20fabricaci%C3%B3n%20del%20pl%C3%A1stico%20involucra%20etapas%20como%20la,del%20pl%C3%A1stico%3A%20polimerizaci%C3%B3n%20y%20policondensaci%C3%B3n
https://www.aceromafe.com/proceso-de-fabricacion-del-plastico/#:~:text=El%20proceso%20de%20fabricaci%C3%B3n%20del%20pl%C3%A1stico%20involucra%20etapas%20como%20la,del%20pl%C3%A1stico%3A%20polimerizaci%C3%B3n%20y%20policondensaci%C3%B3n
https://www.aceromafe.com/proceso-de-fabricacion-del-plastico/#:~:text=El%20proceso%20de%20fabricaci%C3%B3n%20del%20pl%C3%A1stico%20involucra%20etapas%20como%20la,del%20pl%C3%A1stico%3A%20polimerizaci%C3%B3n%20y%20policondensaci%C3%B3n
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sostenible de
residuos.

https://www.primicias.ec/noticias/sociedad/desechos-
residuos-plasticos-basura-ecuador/
Resumen clave:
(+) Las instituciones publicas reconocen los proyectos sociales y ambientales.
(-) Ecuador es uno de los principales importadores de residuos plasticos.

Factor Legal
Hechos
Paradoja legal entre produccién e importacion de plasticos
en el Ecuador.
https://www.larepublica.ec/blog/2023/04/25/paradoja-legal-

entre-produccion-e-importacion-de-plasticos-en-el-
ecuador/#.~:text=Esta%20paradoja%20entre%20producci
%C3%B3n%20e,P1%C3%Alsticos%20de%20un%20Solo
%20Uso.

Expedir las politicas generales para la gestion integral de
la produccion de productos plasticos.
https://www.ambiente.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2018/06/Acuerdo-19.pdf

El Ministerio del Ambiente, presentard manuales,
procedimientos, fichas e instructivos que permitan el
cumplimiento del texto de esta politica.
https://www.ambiente.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2018/05/TULSMA.pdf

Ley organica para la racionalizacion, reutilizacion y
reduccién de plasticos de un solo uso.
https://www.produccion.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2023/02/1.-Ley-de-plasticos-
R.Oficial.-21.12.2020-Comprimido.pdf

Los Gobiernos Autbnomos Descentralizados, dentro de su
competencia y jurisdiccion, hayan promulgado ordenanzas
relacionadas con la regulacién y eliminacion progresiva de
plasticos de un solo uso previas a la expedicién de esta
Ley, y que no se contrapongan a la misma, sus plazos de
planificacion para cumplir con el fin de las ordenanzas
seran respetados y regirdn en sus respectivas
jurisdicciones.

https://www.produccion.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2023/02/1.-Ley-de-plasticos-
R.Oficial.-21.12.2020-Comprimido.pdf

Conclusiones
(2, 3, 5) Se debe
cumplir con las
politicas y
regulaciones
establecidas por la
ley para las
empresas de
productos plasticos.
(4, 5) La Ley organica
parala
racionalizacion,
reutilizacion y
reduccion de
plasticos de un solo
uso se ajusta a la
jurisdiccién de cada
gobierno.

Resumen clave:
(+) Elevado gasto de operacion para adjudicarse los requisitos legales del sector.
(+) La ley tiene como obijetivo integral reducir el impacto del plastico en el pais.

Nota: Investigacion (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.
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Anexo 10: Fuerzas de Porter

Tabla 13. Ingreso de productos sustitutos
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PRODUCTOS DE PLASVAL

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Guardianes: Recipiente rigido,
hermético utilizado para el desecho de
objetos cortopunzantes de tipo
hospitalario.

Cajas Petri: Recipientes redondos y
poco profundos utilizados en
laboratorios de microbiologia y biologia
celular.

Protector de tuberias:
Disefiado para proteger las tuberias de
dafios mecanicos, corrosion, impactos
o cualquier otro factor que pueda

afectar su integridad estructural.

Codos de tuberias: Pieza curvada que
se utiliza para cambiar la direccion del
flujo en una tuberia

Depésito de cortopunzantes: recolecciony
almacenamiento seguro de objetos punzantes o
cortantes, como agujas, cuchillas, lancetas y
otros instrumentos médicos

Dispositivos de cultivo de células en
suspension: herramientas utilizadas en
laboratorios de biologia celular y biotecnologia
para el cultivo y estudio de células en un medio
liquido

e

Protectores de espuma: Disefiados para brindar
proteccion y amortiguacion contra golpes,
impactos y vibraciones

-

Codos de acero galvanizado: fabricados con
acero que ha sido recubierto con una capa de
zinc para proporcionar proteccién contra la
corrosion.

Nota: Investigacion (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.



Tabla 14. Poder de negociacion con proveedores
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FACTORES PESO SANGOLQUI MITAD DEL AMAGUANA QUINCHE
MUNDO

Trasporte 0,05 4 0,2 3 0,15 4 0,2 2 0,1
Seguridad 0,1 4 0,4 4 0,4 3 0,3 4 0,4
Servicios 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Basicos
Impuestos 0,25 3 0,75 2 0,5 4 1 3 0,75
Normativas 0,5 4 2 4 2 2 1 4 2
legales

RESULTADO 1 3,65 3,35 2,8 3,65

Nota: Investigaciéon (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.

Interpretacion:

Considerando la matriz de localizacién con los siguientes factores: Transporte,

Seguridad, Servicios Basicos, Impuestos, Normativas Legales. Se determind un peso segun

su importancia y el mismo se ha multiplicado por la calificacién en el cual 1 equivale a una

puntuacion baja y 4 una puntuacién superior para la obtencién de un resultado conciso.

Se obtuvo como resultado que la empresa PLASVAL en su ubicacién actual

representa la mayor puntuacién con 3,65 superando a las demas ubicaciones establecidas

para la comparacion.

Tabla 15. Rivalidad entre competidores de la industria

FACTORES PESO PLASVAL PLASTINMEGA PLASTICEV PLASTIFLAN
S.A

Precio 0,05 4 0,2 3 0,15 4 0,2 2 0,1
Calidad 0,15 4 0,6 4 0,6 2 0,3 2 0,3
Variedad de 005 2 0,1 4 0,2 3 0,15 4 0,2
productos
Capacidad 0,30 3 0,9 2 0,6 3 0,9 3 0,9
instalada
Atenciéon al cliente 0,10 4 0,4 4 0,4 3 0,3 3 0,3
Politicas de 0,20 4 0,8 2 0,4 2 0,4 4 0,8
devoluciones y
garantias
Tiempo de 0,04 3 0,12 2 0,08 3 0,12 3 0,12
respuesta
Crédito de 0,11 3 0,33 3 0,33 4 0,44 4 0,44
compra

RESULTADO 1 3,45 2,76 2,81 3,16
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Interpretacion:

Teniendo en cuenta la rivalidad de competidores en la industria se ha determinado
aplicar la matriz MPC en la cual consideramos los siguientes competidores: PLASTIMEGA
S.A, PLASTICEV, PLASTIFLAN; y con los factores de: Precio, Calidad, Variedad de
Productos, Capacidad Instalada, Atencion al cliente, Politicas de devoluciones y garantias,
Tiempo de respuesta y Crédito de compra.

Se obtuvo como resultado que la empresa Plasval (3.45), Plastinmega (2.76) ;
Plasticev (2.81) y Plastiflan (3.16), se estableci6é que PLASVAL lidera en Precio, Calidad, y
Atencion al cliente su principal amenaza competitiva a la empresa PLASTIFLAN.

Tabla 16. Barrera de entrada

Factores Niveles Amenaza Oportunidad
Infraestructura Alto X
Ubicacién estratégica Alto X
Inversion inicial Alto X
Talento Humano Alto X
Tecnologia Bajo X

Nota: Investigacion (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.

e Infraestructura: La fabrica tiene con una posicion favorable debido a sus
amplias instalaciones y utilizacién de maquinaria que permite el uso
adecuado de la misma

e Ubicacion estratégica: Cuenta con una ubicacion que cumple las
normativas vigentes para la fabricacion de articulos plasticos brindando asi
una ventaja competitiva ademas que facilita la logistica de entrega
reduciendo los costos con la finalidad de atender la demanda del mercado.

e Inversidn inicial: Plasval invierte en el desarrollo de nuevos productos
plasticos potenciando asi su crecimiento desarrollando una cartera de
clientes variada.

e Talento Humano: El personal es altamente calificado y capacitado en las
medidas de seguridad, fabricacion de articulos plasticos ademas que deben

poseer un titulo de Técnico de plasticos



71

e Tecnologia: Se considera una barrera baja debido a que su maquinaria no

esta totalmente automatizada y sus sistemas de obtencién de informacion,

BIG DATA se encuentra deteriorado.
Poder de negociacién con los clientes

Plasval al ser una empresa dedicada a la fabricacion de plasticos mantiene la

comunicacion de manera directa con sus clientes, siendo asi una ventaja para la
organizacion puesto que servira para analizar y fortalecer las necesidades de estos,
creando productos y mejorando los mismos para lograr satisfacer las necesidades
existentes, adicionalmente forman un contrato estableciendo en sus clausulas beneficios y

responsabilidades de ambas partes.
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Anexo 11: Tabulacion de las encuestas aplicadas a los clientes internos de la

empresa PLASVAL

Figura 5. Elija su tipo de negocio y/o

‘A

empresa

@ Laboratorio clinico
@ Petrolera

@ Constructora

@ Fereteria

Figura 7. ¢ En qué region se
encuentra su empresa?

® Costa
@ siera
® Oriente

34,4%

]

Figura 9. ¢ A través de qué medio
conocio la empresa PLASVAL?

'A

Figura 11.Con base en la respuesta de la
pregunta anterior, ¢ Con qué frecuencia realiza
compras de los productos que la empresa
ofrece?

&

@ Redes sociales
@ Recomendaciones
@ Contacto directo de Plasval

@ Diaria

@ Semanal
@ Quincenal
@ Mensual
@ Trimestral
@ Semestral
® Anual

Figura 6. ¢ A qué tipo de sector pertenece su
empresa?
@ Piblico

@ Privado
® Mixto

il

Figura 8. Adquiere los productos de la empresa
PLASVAL como

@ Cliente (Consumo personal)
@ Distribuidor

64,1%

Figura 10. De las siguientes opciones, elija los
productos que compra con mayor frecuencia
en la empresa Plasval

Guardianes 49 (37.4 %)

Cajas Petri 49 (37.4 %)
Protectores de tuberias 67 (51,1%)
Codos 62 (47.3%)
Uniones 60 (45.8 %)

Accesorios de mochilas

Figura 12. ¢ Califique los precios de la empresa
Plasval respecto a la competencia?

@ Altos
@ Moderados
© Bajos

et
N
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Figura 14. Marque con una “X” su nivel de satisfaccion en
los recuadros tomando en cuenta de forma general las
empresas de la pregunta anterior, considerando los
siguientes criterios:

Figura 13. En qué otra empresa prefiere
comprar los productos plasticos ¢ Qué
otra opcion tiene? Elija 1 opcion.

N

131 respuestas
By sotetecno NN Sswfecho M Poco satatechs I intstefecho
@ Displast
@ Ptisticos Daimau S A
@ Pissticos Granja
@ Prasticev
@ Piastinmega S A
@ Piastifan °
@ Fabrica Tapensa
@ Soluciones pidsticas

> 4

Figura 16. ¢ Estaria dispuesto a comprar filtros

Figura 15. Marque con una “X” su nivel de y purificadores de agua?

satisfaccion en relacion con la empresa PLASVAL,
respecto a los siguientes criterios:

" B by satstecro I Satisiecho I Poco satisfecho [ Insatistecha

@ si
® No

Politcas de Precio Varedad Créditc de compea
develucicnes ¥

garantias

Atencién alcliente  Tiempo de respuesta

Figura 18. ; Cudl de estos productos optaria por
adquirir en reemplazo de un filtro y purificador de
agua?

Figura 17. Tipo de filtro y purificador de agua
aue prefiere:

@ Filtro sencillo

@ Sistema de purificacion de agua
® Filtro de carbon Activado

@ Filtro de retencién de solidos PP

Botellén filtrante| 11(61,1 %)

Sistema de osmosis inversa 4(222%)

Purificador de agua por luz

o
ultravioleta 51(27,8 %)

0.0 25 5.0 15 10,0 125

Figura 20. ¢ Como preferiria recibir las compras

Figura 19. ¢ Cuél método prefiere utilizar para realizadas en la empresa?

examinar los productos de la empresa?

@ Catalogo Digital
@ Catalego Fisico

Nota: Investigacion (2023).

@ Directo a su establecimiento con cargos
adicionales de entrega

@ Bajo la responsabilidad del cliente al
transportar el producto por su cuenta

Elaborado por: Moreno Nelson y Roméan Josselyn.



Anexo 12: Marketing Mix
Tabla 17. Marketing Mix
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PRODUCTO

Nota: Investigacion (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.



Anexo 13: Plan de accidén

Tabla 18. Plan de accion
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Objetivo KPIS Estrategias Tacticas Respo  Fecha - Fecha -
nsable Inicio Fin
Aumentar el 4% Precio = 1. Desarrollar un producto  1.1. Realizar el prototipo y pruebas del Gerenci 20-03- 20-01-
de la satisfaccion Costo + (Filtros purificadores de producto para las mejoras en el mismo. a 2024 2025
de las Margen de agua) de acuerdo con las
necesidades del beneficio  necesidades del
consumidor en 1 consumidor.
afo. 2. Mejorar en la calidad de 2.1. Analizar la materia prima que cuente
los productos ofrecidos. con requisitos y caracteristicas
especificas.
2.2. Obtener certificacion de calidad para
brindarles confianza al consumidor.
Establecer un [1-(Clientes 1. Realizar un analisis de  1.1. Negociacién con proveedores. Depart 21-01- 21-03-
precio para el satisfechos costos. amento 2024 2024
nuevo producto ftotalde 2 Ofertar a los 2.1. Comparar el precio de la competencia _ de
en 2 meses. clientes)  consumidores precios de  y ofertar a menor precio sin perder finanza
*100] distribuidor a minoristas.  ganancias. s
Aumentar la Tasa de 1. Implementar una 1.1 Contratar una empresa que realice el Depart 25-03- 25-03-
participacién de  crecimiento sucursal en la provincia  estudio de mercado. amento 2024 2025
mercado en la de Napo en el plazo de 1 de
provincia de participacié afo. marketi
Napo en un 20% n de ng
en 12 meses. mercado = o o o
(Ventas 1.2. Definir una ubicacion estratégica.
actuales- 1.3. Planificar el disefio y disposicion de la
Ventas infraestructura.
iniciales)/(V
entas
totales de
mercado)*1

00
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Comunicar la
propuesta de
valor en un 100%
en el periodo de 1
afio.

Tasa de
cobertura =
(N° de
personas
alcanzadas/
Poblacion
meta total)
*100

1. Realizar publicidad en
redes sociales.

2. Disefiar un sitio web de
facil navegacion.

3. Implementar
promociones de 2x1y
descuentos de hasta 20%
por temporadas.

4. Ejecutar el marketing
directo a los clientes de la
organizacion

5. Participar en eventos y
ferias comerciales
relevantes en la industria
del plastico para
promocionar a PLASVAL.

1.1. Introducir a la empresa en las redes
sociales mas utilizadas como Facebook,
Instagram y TikTok.

2.1. Contratar una empresa encargada de
crear el sitio web

3.1. Establecer fechas especificas para el
inicio y finalizacion de las promociones y
descuentos.

4.1. Realizar llamadas telefonicas a
clientes promocionando los productos de
PLASVAL.

5.1. Capacitar al personal para interactuar,
responder preguntas y presentar los
productos.

Depart 29-05-
amento 2024
de
marketi
ng

29-05-
2025

Nota: Investigaciéon (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.



Anexo 14: Presupuesto

Tabla 19. Presupuesto
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MARKETING COSTO COSTO
MIX CANTIDAD DETALLE UNITARIO TOTAL
1 Honorarios Empresa $ 600,00 $ 600,00
Producto 20 - Il{lfgtzri%f]rlirsng , $ 10,00 $ 200,00
ertificaci
1 calidad $ 100,00 $ 100,00
Total $ 900,00
1 Terreno $52.000,00 $ 52.000,00
2 Arquitecto $ 7.200,00 $ 14.400,00
8 Albaiil $ 2.400,00 $ 19.200,00
150 Cemento $ 9,00 $ 1.350,00
30 Columnas $ 60,00 $ 1.800,00
Plaza 2 Galpones $20.000,00 $ 40.000,00
1 Mezanine metalico $10.000,00 $ 10.000,00
1 Cerramiento $ 8.000,00 $ 8.000,00
4 Pérgolas $ 3.000,00 $ 12.000,00
15 Puertas peatonales $ 800,00 $ 12.000,00
1 Puerta de garaje $2.100,00 $ 2.100,00
Total $ 172.850,00
1 Empresa de disefio web $ 450,00 $ 450,00
Promocién 5 Teléfonos fijos $ 80,00 $ 400,00
3 Capacitacion $ 130,00 $ 390,00
2 Stands $ 170,00 $ 340,00
Total $ 1.580,00
Total final $175.330,00

Nota: Investigaciéon (2023). Elaborado por: Moreno Nelson y Roman Josselyn.



