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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa “MUEBLES GARZON?” esta dedica a la produccion y comercializaciéon de
muebles de hogar en la ciudad de Ambato desde el afio 1988 hasta la actualidad, tiempo
en el cual ha experimentado un bajo posicionamiento en el mercado por lo tanto es

necesario tomar acciones estratégicas para mejorar de una manera exitosa.

Es por esta razon el presente trabajo de investigacion se sustenta en la necesidad de
implantar estrategias competitivas en la muebleria para esto se han elaborado matrices
de analisis del entorno interno y externo de la empresa, y en funcion a estas hemos
planteado estrategias competitivas genéricas acorde a las capacidades y necesidades a

fin de alcanzar un alto posicionamiento en el mercado de la ciudad de Ambato.

La recoleccion de los datos se efectud a través del andlisis de las encuestas hechas a
establecimientos de muebles de la ciudad de Ambato, indicAndonos que la calidad,
precio, servicio, innovacion y el disefio de los muebles de hogar se toma muy en cuenta
al momento de realizar la compra a su proveedor y del resultado obtenido en la cedula
de entrevista al gerente general de la organizacion Don Robert Garzon Nufiez,
manifestd que dentro del mercado de muebles se tiene la presencia de un gran nimero

de competidores todos estos elementos ayudan al mejoramiento de la empresa.

En conclusion podemos decir que la carencia de Estrategias Competitivas produce una
brecha entre las organizaciones rivales que existen en el mercado, mediante la
aplicacion de la Estrategia de Liderazgo en Costos, Estrategia de Diferenciacion del

Producto, la muebleria Garzon podra hacer frente a sus competidores.

Palabras Claves: Estrategias Competitivas, planificacién, Posicionamiento, Mercado,

Producto, Segmentacion, Servicios, Precio.
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INTRODUCCION

El presente trabajo tiene como proposito implantar Estrategias Competitivas en la
Empresa Muebles Garzén de la ciudad de Ambato con el fin de incrementar el
posicionamiento de la empresa en el mercado de la ciudad de Ambato, realizando una
planificacién estratégica con el objetivo de examinar la situacion actual de la empresa
mediante la realizacion de un anélisis de las Fortalezas, Amenazas, Oportunidades y

Debilidades, a fin de lograr una ventaja competitiva en el mercado.

La investigacién consta de seis capitulos estructurados de la siguiente manera:

En el capitulo I, consta el tema de investigacion del problema, la contextualizacion,
ademas el andlisis critico que se realiz6 de las posibles causas que originaron el
problema, se establecieron los objetivos que nos permitirdn llegar a encontrar la
solucion al mismo y la justificacion en donde determinamos el porqué de la

investigacion.

En el capitulo 11, se presenta los antecedentes investigativos que sirven de soporte para
la investigacion, también se detalla la fundamentacién tedrica basicamente
puntualizando conceptos de las variables intervinientes en el problema, asi como la

formulacion de la hipotesis.

En el capitulo Ill, se detalla la metodologia de la investigacion asi como, las
modalidades aplicadas en la investigacion en donde se establece para el presente trabajo
se utilizaron informacion primaria a través de la encuesta y secundaria porque también
contiene informacién bibliografica, asi como la operacionalizacion de las variables,

ademas se determind la poblacion que es objeto de estudio.



En el capitulo IV, estd compuesto por el analisis e interpretacion de los resultados
obtenidos en la aplicacion de las encuestas y la verificacion de la hipétesis.
En el capitulo V, se establece las conclusiones y las recomendaciones a las que se ha

Ilegado al concluir en este trabajo de investigacion.

En el capitulo VI, se fundamenta la propuesta, la justificacion, se estipula teéricamente
la propuesta planteada, se establece el objetivo general y los especificos, asi como la
operacionalizacion de la propuesta, las actividades, los recursos, el cronograma y el

presupuesto planteado para la propuesta.

Referencia bibliografica, es la resefia de cada fuente que se ha utilizado en una
bibliografia, es decir, los datos de cada libro, tesis, fuentes electronicas, fotografias, a la

que se ha recurrido en la presente investigacion.

Los anexos, son un apéndice del trabajo que se ha insertado al final del mismo, después
de la bibliografia. Los Anexos contienen documentos como: Mapas geograficos de la
zona objeto de estudio, cuestionario, cedula de la entrevista, ficha bibliografica e

ilustraciones fotograficas.



CAPITULO |

1 PROBLEMA

1.1 TEMA DE INVESTIGACION

Las estrategias de competitividad y su incidencia en el posicionamiento de la
Empresa “MUEBLES GARZON” en el mercado de la ciudad de Ambato.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El desconocimiento de estrategias de competitividad limita el posicionamiento en el
mercado a la Empresa “MUEBLES GARZON” de la ciudad de Ambato



1.2.1 Contextualizacion

(Palacios, Tapia, Burbano, & Gutiérrez, 2007) En el Ecuador el sector de la industria
del mueble esta conformada por un alto porcentaje de empresas de acuerdo a los
registros de la Asociacion Ecuatoriana de Industriales de la Madera (AIMA) las cuales
han al cansando un crecimiento promedio aproximado de 12 empresas grandes, 100
empresas medianas, 500 empresas pequefias, 50.000 microempresas. De acuerdo a la
informacion existente dichos establecimientos de muebles se encuentran localizados en

su mayoria en las ciudades de Quito, Cuenca, Guayaquil y Ambato.

En el medio ecuatoriano segun la actividad econdémica que es la Produccion de madera
y fabricacion de productos de madera tiene un indice de crecimiento del 11.0% en el
aflo 2012, de acuerdo a las estadisticas publicadas por el BCE. En el mercado
ecuatoriano a medida que el sector industria ha crecido junto con la competencia por el
posicionamiento en el mercado convirtiéndose en un reto para los fabricantes grandes y
medianos de muebles, llevandoles a implementar sus propias estrategias competitivas

en el precio, calidad y servicio ya que son los principales intereses de los consumidores.

(Aleman, 2013) Los compradores son cada vez mas exigentes y dindmicos los datos
revelan que solo el 12% de las empresas dispone de instalaciones industriales modernas,
tecnologia e inversion. Esto se debe a algunos problemas que se encuentran
habitualmente en el sector la falta de estrategias perfectamente definidas y grandes
oportunidades de mejora en la gestion de hecho, solo el 18% de las empresas dispone de
planes estratégicos, con control y seguimiento de los mismos, de igual modo menos del

15% tienen herramientas de gestion adecuadas.

Este es uno de los motivos por los que las pequefias empresas, en especial las
artesanales son vulnerables a la competencia porque les resulta muy dificil alcanzar con

los mejores estandares de productividad.



(Villagran, 2012) La camara de la pequefa industria de Tungurahua manifesto que en
la provincia de Tungurahua existe una gran cantidad de pequefias y medianas empresas
dedicadas a la fabricacion de muebles, pero pocas de ellas se encuentran afiliadas a la
camara de industrias. Segun Luis Antonio Villagran Presidente de la Cémara de
Industrias de Tungurahua sefiala que entre pequefias y medianas empresas existen 165
empresas que generan 5000 empleos directos y 4500 indirectos y que un estudio
realizado por el gremio indica que 3345 medianas y pequefias empresas no estan

afiliadas a las cAmaras de la produccién.

Como Tungurahua es una provincia central, su ubicacion geografica es privilegiada,
pues se halla equidistante de las demés provincias del pais y por su territorio fluyen las
mercancias y Ambato es considerada una de las ciudades de alto crecimiento y
desarrollo econdmico en la industria y la construccion dentro de Ecuador. Es intenso el
comercio que se desarrolla en la provincia y especialmente en la ciudad de Ambato. Es
muy alto el crecimiento de competidores en el mercado para lo cual se debe buscar y
desarrollar nuevas y mejoradas estrategias competitivas en relacion al liderazgo en los
costos de produccidn, a los precios y a la diferenciacion del producto para de esta forma

aprovechar la demanda creciente.

La fabrica Muebles Garzdn se encuentra ubicada en el sector Mercado America en la
calle Arica y Napo Galera, una empresa ambatefia dedicada a la artesania del mueble
desde el afio 1988. Con el espiritu sofiador de su propietario el sefior Robert Garzon
Nufez, emprende su pequefio taller de muebles de madera para el confort del hogar. A
través de los afios tiene una actitud perseverante en gestion empresarial, decide expandir
sus lineas de fabricacion y la distribucion de muebles de madera a nivel nacional,

logrando una importante inversion en el mercado.

La empresa MUEBLES GARZON para poder ser mas competitivos sebe en la
necesidad de implantar estrategias competitivas que ayuden a mejorar los costos de

produccion, la diferenciacion de sus servicios, precios, y en la calidad del producto a
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fin de lograr un excelente posicionamiento en el mercado ambatefio por lo que se

requiere del compromiso de todos los miembros de la institucion.

La organizacion sea preocupado cada dia por mejorar sus muebles, desde su disefio,
elaboracion y presentacion. Para lo cual la empresa cuenta con cémara de secado que
permiten obtener madera con el 12% humedad para garantizar la calidad del producto.
Actualmente se estd implementando la linea de Acabados para la construccion lo que

permite al cliente adquirir: puertas, closets, gabinetes de cocina entre otros.

La gestion empresarial de “MUEBLES GARZON” se ve afectada por no tener
estrategias relacionadas con la competitividad que ayuden a desarrollarse dentro y fuera
de la misma, generandose problemas de insatisfaccion de los clientes. Para mejorar la
situacién de la empresa se debe contar con ventajas competitivas en relacion a las otras

industrias para evitar desaparecer del mercado.

1.2.2 Andlisis Critico

En la actualidad la empresa “MUEBLES GARZON” produce y comercializa muebles
para el hogar. Tomando en consideracion para un buen desarrollo éptimo, es necesario
poseer calidad en los productos, tener una excelente atencion al cliente y precios dado
gue como ya se manifestd anteriormente, son la razén de ser de la organizacion.Es por
esto que se ha visto afectada en el area de las ventas por su bajo posicionamiento en el

mercado.

La empresa debe elaborar un plan estratégico de competitividad hecho que le permita
distinguirse entre las demas, a fin de cautivar las preferencias de los clientes actuales

tanto como potenciales.

Los costos de fabricacion en la empresa Muebles Garzén son muy elevados esta es una

de las razones porque es necesario conocer todos los gastos que intervienen en la
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produccion, ya que no se cuenta con un control eficiente de las compras de materia
prima, de los materiales y de las herramientas, dando como consecuencia a costos muy

altos en la fabricacion de los productos.

La carencia de estrategias de diferenciacion del producto en la muebleria Garzon hacen
que los clientes busquen otras alternativas, con productos sustitutos por esta razon se
debe buscar una ventaja competitiva del producto en comparacion de los competidores

ya sea con la calidad, el servicio, el disefio, y el precio.

Otros de los problemas es la mala aplicacion de la publicidad en los medios de
comunicacion ya que desde sus inicios se realiz6 de manera empirica sin un
asesoramiento profesional adecuado, generado por el desconocimiento de un estudio

previo el cual nos permita conocer las exigencias de los clientes.

La escases de un estudio de mercado ha ocasiona un desconocimiento de los
requerimientos de los compradores ya que no son uniformes sus gustos, sus necesidades
y deseos esta es una de las razones por la que hay que realizar un estudio de mercado en
el cual se pueda identificar cada una de las variables como son la demografica,
psicogréafica, geogréficas y por comportamiento a las que usualmente se recurre para

segmentar el mercado de consumo.
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En el arbol del problema se realizé en base a las causas del problema objeto de estudio,
la empresa no cuenta con estrategias competitivas lo que limita su desarrollo, originado
principalmente por la falta de liderazgo en costos, seguido de un desconocimiento de la
diferenciacién en el producto, servicio, el miedo y la resistencia al cambio sin querer

seguir nuevas lineas de accion.

A esto se suman la falta de presupuesto, el desconocimiento de las ventajas de
implementar estrategias competitivas, y la falta de organizacién y vision empresarial
reflejadas en la carencia de un Plan Estratégico, disminuyendo la posibilidad de que la

empresa pueda competir satisfactoriamente posicionandose en el mercado.

1.2.3 Prognosis

En el caso de no dar solucion al problema de la empresa “MUEBLES GARZON”
estaria destinada a mantenerse con un bajo nivel de posicionamiento en el mercado y
por ende habra clientes insatisfechos y en el peor de los casos ocasionaria pérdidas
econdmicas en la organizacion.

1.2.4 Formulacion del Problema

¢De qué manera el desconocimiento de las estrategias de competitividad inciden en el

posicionamiento del mercado de la empresa “MUEBLES GARZON” de la ciudad de

Ambato?

1.2.5 Preguntas Directrices

¢De qué manera se diagnosticara las estrategias competitivas en la Empresa MUEBLES
GARZON?

¢COmo esta Posicionada la empresa “MUEBLES GARZON” de la ciudad de Ambato?
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¢Qué Estrategias son las méas adecuadas para incrementar el posicionamiento en el
mercado a la Empresa MUEBLES GARZON?

1.2.6 Delimitacion del Objeto de Investigacion
Limite de Contenido

Campo: Administracion

Area: Marketing

Aspecto: Estrategia de competitividad

Limite Espacial

La presente investigacion se realizara en la Empresa Muebles Garzén que se encuentra

ubicada en la avenida Arica y Napo Galera de la ciudad de Ambato.

Limite Temporal:

La investigacion se llevara a cabo desde Septiembre 2012— Febrero 2013

Unidades de Observacion:

La investigacion se realiz6 a los clientes internos de la Empresa Muebles Garzén y a
los 76 establecimientos que venden muebles de hogar en la ciudad de Ambato que son

los involucrados de manera directa ya que mantiene una relacién al adquirir muebles de

hogar.
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1.3 JUSTIFICACION

En la presente investigacion se justifica por las siguientes razones:

Es interesante el estudio de esta investigacion dada la existencia de numerosas
empresas en el mercado de muebles se pretende dar a conocer y poner en practica
estrategias de competitividad innovadoras creando una ruta para alcanzar un
posicionamiento solido y al mismo tiempo obtener ventajas competitivas que diferencie
a la empresa “MUEBLES GARZON” del resto de negocios aprovechando al maximo

las oportunidades del entorno para el beneficio de la empresa.

Por lo que la presente investigacion es de vital importancia porque tiene como proposito
adaptar las estrategias competitivas para incrementar el posicionamiento en el mercado
ambatefio, esta investigacion representa un desafio puesto que busca contribuir el

desarrollo de la empresa.

Ahora bien este estudio se justifica teéricamente porque pretende con la aplicacion de
teorias y conceptos béasicos sobre la estrategia competitiva y posicionamiento,
establecidos por diferentes autores citados en la investigacion encontrar una
explicacion a cada una las situaciones localizadas en la organizacion permitiendo
diferenciar los conceptos con la realidad, proporcionan una solucion al problema objeto

de estudio.

En cuanto a la justificacion préactica este estudio serd un aporte para la empresa Muebles
Garzon ya que sus resultados originaran alternativas de solucion que permitiran
proporcionar un apoyo gerencial que servira como herramienta de mejora continua
fortaleciendo y potenciando para contribuir al desarrollo de su administracion ademas,
suministrara informacion necesaria para afrontar los cambios y exigencias del entorno,

mediante la aplicacion de la estrategias competitivas.
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Para la investigadora representa un aporte muy valioso para su desarrollo como
estudiante ya que me permitié nutrir mas mis conocimientos Yy asi de acuerdo a los

resultados aportados ponerlos en préactica en el campo de trabajo.

Asi mismo esta investigacion constituye un aporte importante tanto para la universidad
como para cualquier investigador que necesite informacion pertinente sobre las

estrategias competitivas

Por otra parte el impacto que se va a obtener es el de mejorar los costos de produccion,
la diferenciacion del producto y el servicio al cliente generando confianza en los
compradores de tal manera que el presente proyecto de investigacion sea el instrumento
en la empresa y motive un buen desempefio laboral encaminando a mejorar las

caracteristicas de los productos.

Es factible esta investigacion de realizar debido a que su autor dispone de los recursos
econoémicos, materiales y tecnoldgicos ya que posee el tiempo suficiente para investigar
y preparar la informacidn referente al problema objeto de estudio. Cuenta con asesoria
especializada sobre el tema de investigacion; y el respaldo, confianza y apertura del
propietario de la empresa Muebles Garzdn. Ademas, posee interés, pasion y voluntad

para realizar proactivamente la investigacion.

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

Indagar cémo inciden el desconocimiento de las Estrategias de Competitividad en el

posicionamiento de la empresa “MUEBLES GARZON” en el mercado de la ciudad de
Ambato en el 2013.
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1.4.2 Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion de la empresa, atreves de un analisis interno y externo para
conocer la realidad actual de la Empresa MUEBLES GARZON.

e Analizar como est4 Posicionada la Empresa MUEBLES GARZON en la ciudad de
Ambato.

e Proponer estrategias competitivas, para incrementar el posicionamiento en la

Empresa Muebles Garzon.
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CAPITULO II

2. MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

CRIOLLO, A. (2002). Posicionamiento de muebles para salas de juego en la Provincia
de Tungurahua. Facultad de Ciencias Administrativas de la UTA.

Objetivos:

e Desarrollar un plan de mercadeo que permita el posicionamiento de muebles para

salas de juegos en los clientes potenciales de la provincia de Tungurahua.

e Elaborar estrategias de mercado que permita satisfacer las expectativas del cliente.
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Conclusiones:

e Determinar a nuestro cliente como una persona de alto nivel ejecutivo lider en las

organizaciones comerciales e industriales de la provincia.

e EIl proceso de produccién estad bien correlacionado con las actividades y tiempos

estipulados para el normal desenvolvimiento del recurso material y humano.

CUZCO, O. (2010). EL desarrollo de ventajas competitivas y su incidencia en la
satisfaccion al cliente del operador logistico "SOAT" en la ciudad de Ambato. Facultad

de Ciencias Administrativas de la UTA.

Objetivos:

e Determinar el desarrollo de ventajas competitivas que nos permita perfeccionar la

satisfaccion al cliente del Operador Logistico SOAT de la ciudad de Ambato.

e Analizar las ventajas o beneficios que nuestros principales competidores ofrecen en

el mercado.

Conclusiones:

e Las ventajas competitivas es una herramienta de gestion que permite mantener a la
empresa liderando un mercado. Y siendo un ente referente de mejora continua en

todo proceso aplicado.

e Adicionalmente podemos conocer que la satisfaccion al cliente es parte fundamental
para la empresa, ya que ha entrenado a su personal de manera adecuada Yy por ende

brinda un servicio idéneo a los clientes desde su punto de vista.
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LOPEZ, E. (2011). Estrategias competitivas y su incidencia en la captacion de clientes
en la empresa “Ferreteria Bolivar” en la ciudad de Ambato. Facultad de Ciencias
Administrativas de la UTA.

Objetivos:

e Indagar como inciden las inadecuadas estrategias de competitividad en el

decremento de la captacion de clientes en la empresa “Ferreteria Bolivar”.

e Establecer estrategias competitivas para la empresa “Ferreteria Bolivar” a fin de

lograr mayor fidelizacion de sus clientes.

Conclusiones

e Segun la investigacion realizada se puede concluir que la empresa “Ferreteria
Bolivar” no cuenta con estrategias competitivas adecuadas, las cuales ayuden a la
organizacion a ser competitivos a fin de satisfacer las necesidades de sus

consumidores e incrementar nuevos clientes a la empresa.

e La empresa “Ferreteria Bolivar” carece de recursos de captacion para con sus
empleados tales como innovacion y mejoramiento, detalle de productos, entre otros.
A fin de brindar a sus clientes un mejor servicio procurando satisfacer todas sus

necesidades.

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para la presente investigacion utilizaremos el paradigma critico - propositivo en base a
la formulacion y desarrollo de estrategias de competitividad que permitird a la empresa

incrementar su posicionamiento en el mercado.
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Ontoldgicamente en la actualidad se tiene relacion con otras empresas en la calidad del
producto Yy en el servicio al cliente y para ello el plan de estrategias de competitividad
gue vamos a crear, lo cual nos permitird vencer a los competidores en el mercado,
manteniendo siempre nuevas expectativas para los clientes ya que vivimos un mundo

cambiante.

Epistemoldgicamente las empresas que se han posicionado en el mercado han tenido
muchas transformaciones y nuevas tendencias ya que tienen como meta posicionarse en
la mente de los consumidores por la calidad del producto y el servicio a tiempo, con
esto lograran incrementar sus ventas y obtener las utilidades deseadas con el fin de

crecer.

Axiologicamente la presente investigacion tiene como bases sélidas, la realizacion de
cada una de las actividades con una ética integra que tiene como principios valores bien
fundamentados, consiguiendo con esto cumplir con todos las exigencias de los clientes

sin contratiempos, ni inconvenientes que provoquen la incomodidad del consumidor.

Para la fundamentacion Metodoldgica se emplearan estrategias de competitividad en la
calidad del servicio al cliente de los muebles, ya que se debe estructurar de forma
flexible y dinamica cambiando las estrategias bésicas tradicionales para alinear a las

nuevas condiciones de mercado lo cual beneficiara a la empresa y a los clientes.
2.3 FUNDAMENTACION LEGAL
La presente investigacion se justifica ante la Ley Organica de Libre Competencia

Econdmica del Ecuador, publicado en el registro oficial N° 616, del 13 de Octubre del
2009, articulo 3 dice:
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Capitulo 1

Art.1 Objetivo.- El objetivo de esta ley es tutelar e impulsar la libre competencia de las
actividades econémicas que produzcan o comercialicen bienes y servicios, asi como

sancionara las practicas monopolicas que la impidan, restrinjan, falseen o distorsionen.

Art.2 Ambito de Aplicacion.- Estan sujetos a las normas de esta ley, las personas
naturales y juridicas, pablicas o privadas, nacionales extranjeras, que desarrollan
actividades econdmicas dentro del territorio nacional, como también los efectos que se

generen en el pais.

Art.3 Promocion de la Libre Competencia Econ6mica.- Es deber del estado
promover el desarrollo de actividades y mercados competitivos, para lo cual debera
impulsar la libre competencia econdmica en forma consistente y sistematica, fomentar
una cultura de leal y eficiente competencia, y coordinara la ejecucion de planes para la
difusion de tal cultura

1. Libre Competencia: es toda circunstancia que permite a los agentes econémicos
tener completa libertad para entrar o salir de un mercado determinado, asi como
aquellos que se encuentran dentro de él, a no imponer condicién alguna en las

relaciones de intercambio.

2. Mercado: ambito dentro del cual compradores adquirientes vendedores o
suministradores realizan transacciones comerciales para el intercambio de bienes y
servicios y donde los precios de estos bienes y servicios mueren el resultado del

ejercicio de la competencia.

Art. 4 Garantia de libertad de empresa.- El estado respetard y hara respetar el

derecho a la libre empresa de los agentes economicos, en la medida que su ejercicio
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origina practicas monopdlicas u otra forma que impida o distorsionen la libre

competencia.

2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Formulacion del Problema

¢Coémo incide el desconocimiento de estrategias de competitividad en el
posicionamiento del mercado de la empresa “MUEBLES GARZON” de la ciudad de
Ambato?

X = Estrategias de Competitividad

Y = Posicionamiento del Mercado
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Categorizacion

Variable Independiente

Administracién
Estratégica

Planificacion
Estratégica

Estrategias
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Costos

Materias Primas y Disefio de productos
Materiales

a . Y a . . 3
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Grafico 2: Variable Independiente
Elaborado por: Patricia Morales
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2.5 DEFINICION DE CATEGORIAS

2.5.1 Administracion Estratégica

(BuenasTareas.com., 2010) Antes de definir que es administracion estratégica,

definamos que es estrategia.

Estrategia: es un plan de accién en gran escala que marca la direccion para una

organizacion.

La administracién estratégica es el proceso que envuelve a los administradores de todas
las areas de la organizacion en la formulacion y en la implementacion de estrategias y
las metas estratégicas. Esta definicion no significa que los administradores mas altos
dicten sus ideas para que sean seguidas por las personas que lideran. Todas las personas
de la organizacion pueden dar ideas para que la administracion de la empresa pueda
Ilegar a ser Optima.

La planeacion estratégica determina no solo las metas a largo plazo para los proximos 5
afios sino también como la organizacion debe de seguir. Segin Bryan W. Barry autor
del libro “Planeacion Estrategia para las organizaciones sin ganancia” la planeacion
estratégica es el proceso de determinar lo que la organizacion intenta cumplir, y como
debes de dirigir la organizacion y sus recursos para cumplir estas metas en los proximos

meses 0 afos.

Administracion Estratégica es el proceso de formulacién e implementacion de acciones,
gue mediante el analisis y el diagnostico, tanto del ambiente externo, como del ambiente
interno de la organizacion, enfatizando las ventajas competitivas, se pueda aprovechar
las oportunidades o defenderse de las amenazas que el ambiente le presenta a la

organizacion en orden de conseguir sus objetivos declarados.
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2.5.2 Planeacion Estratégica

(Minch, 2007) El proceso de planeacion estratégica es la serie de etapas a través de los

cuales se define el rumbo y directrices generales que habran de regir la organizacion.

(Serna, 1994) La Planificacién Estratégica es el proceso mediante el cual quienes
toman decisiones en una organizacién obtienen, procesan y analizan informacién
pertinente interna y externa, con el fin de evaluar la situacion presente de la empresa,
asi, como su nivel de competitividad con el propdésito de anticipar y decidir sobre el

direccionamiento de la institucién hacia el futuro.

(David, 2012) La planeacion o planificacion estratégica es el proceso a través del cual
se declara la vision y la mision de la empresa, se analiza la situacion externa e interna de
ésta, se establecen los objetivos generales, y se formulan las estrategias y planes

estratégicos necesarios para alcanzar dichos objetivos.

La planeacion estratégica se realiza a nivel de la organizacion, es decir, considera un
enfoque global de la empresa, por lo que se basa en objetivos y estrategias generales, asi
como en planes estratégicos, que afectan una gran variedad de actividades, pero que
parecen simples y genéricos. Debido a que la planeacion estratégica toma en cuenta a la
empresa en su totalidad, ésta debe ser realizada por la cupula de la empresa y ser
proyectada a largo plazo, teéricamente para un periodo de 5 a 10 afios, aunque en la
préctica, hoy en dia se suele realizar para un periodo de 3 a un méximo de 5 afios, esto
debido a los cambios constantes que se dan el mercado.

2.5.3 Estrategias

(Koontz & Weihrich, 1998) Es la determinacién de los objetivos basicos a largo plazo
de una empresa y la adopcion de los recursos de accion y la asignacion de recursos

necesarios para su cumplimiento.
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(Mintzberg, Brian Quinn, & Voyer, 1997) Es un modelo de decisiones o acciones, es
decir que es el resultado de cualquier estrategia emergente, que en la realidad es

realizada.

(Stoner, 1996) Programa general para definir y alcanzar los objetivos de la

organizacion; la respuesta de la organizacion a su entorno en el transcurso del tiempo.

(Aceves R., 2004) Las estrategias son acciones planeadas con efecto en el mediano y

largo plazo.

(Valencia, 1998) La estrategia define el modo o plan de accion para asignar recursos
escasos con el fin de ganar una ventaja competitiva y lograr unos objetivos con un nivel

de riesgo aceptable.

2.5.4 Estrategia de Competitividad

(IPorter, 2002) La estrategia competitiva es la busqueda de una posicion favorable
dentro de una industria, escenario fundamental donde se lleva a cabo la competencia. Su
finalidad es establecer una posicidn rentable y sustentable frente a las fuerzas que rigen

la competencia en la industria.

De ello depende si su rentabilidad estara por arriba o debajo del promedio. Una
compafiia que consigue posicionarse bien pobra obtener altas tasas de rendimiento aun
cuando la estructura de la industria sea desfavorable y, por lo mismo, la rentabilidad sea

moderada.

Es decir las estrategias de una compafiia pueden ser basicamente ofensiva o defensiva,
cambiando de una posicion a otra segun las condiciones del mercado. En el mundo las
compafias han tratado de seguir todos los enfoques concebibles para vencer a sus

rivales y obtener una ventaja en el mercado.
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(Escalante, 2009) Esencialmente, la definicion de una estrategia competitiva consiste
en desarrollar una amplia férmula de cémo la empresa va a competir, cuales deben ser
sus objetivos y que politicas seran necesarias para alcanzar tales objetivos. La estrategia
competitiva es una combinacion de los fines (metas) por los cuales se esta esforzando la

empresa Yy los medios (politicas) con las cuales esta buscando llegar a ellos.

2.5.5 Liderazgo en costos

(IPorte, 2002) Una empresa gque cuenta con una ventaja competitiva de bajos costos esta
en posibilidad de manejar un producto de precio reducido, para ganar con ello la parte

del mercado que es mas sensible a esta variable.

Por lo general, lo que se ofrece es un producto estandar de calidad aceptable, con un alto
volumen de ventas que compensa el sacrificio en precio, siendo variadas las posibles
fuentes del bajo costo. Liderazgo en costos consiste en que la organizacion se propone
convertirse en el fabricante de costo bajo de su industria.

Si la compaiiia logra el liderazgo global en costos y lo mantiene, sera un participante
por arriba del promedio en su sector industrial a condicion de que puedan controlar los
precios en el promedio de la industria o cerca de él. Su posicion origina rendimientos

mayores con precios equivalentes 0 mas bajos que los rivales.

(D alessio, 2002) Segun el autor Implica producir con costos mas bajos que la
competencia; esto permite a la empresa obtener rendimientos superiores al promedio,
incluso en sectores de fuerte competencia. Ademas de los componentes especificos de la

funcioén de costos.
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2.5.6 Diferenciacién

(D alessio, 2002) Una empresa se diferencia en el mercado cuando ofrece un producto
que, por los motivos que sea, el consumidor considera como Unico y esta dispuesto a
pagar su precio por él. Una empresa puede disponer de una diversidad de recursos para
distinguir un producto de la competencia, esto se lograria si potencia las caracteristicas
intrinsecas del producto; calidad, disefio e innovacion, y emplea las variables de

marketing y las llamadas caracteristicas: promocion, publicidad, envase.

(Porte, 2002) Diferenciacion en ella la compafiia intenta distinguirse dentro de su sector
industrial en algunos aspectos ampliamente apreciados por los compradores. La logica
de la estrategia de diferenciacidn exige que la empresa seleccione los atributos que sean

distintos a los de sus rivales.

2.5.7 Enfoque o alta Segmentacion

(Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing., 2008) En este caso, la compafiia
concentra sus esfuerzos en atender bien a unos cuantos segmentos de mercado, en lugar
de ir en busca de todo el mercado. Por ejemplo Ritz Carlton se enfoca en el 5 % mas

adinerado de las personas que viajan por negocios o por placer.

(D alessio, 2002) Se usa cuando el alcance competitivo es estrecho y puede ser de dos

tipos: enfoque en costos y enfoque en diferenciacion.

(Porte, 2002) También conocida como estrategia de concentracion que se basa en la
eleccién de un estrecho &mbito competitivo dentro de un sector industrial. La empresa
selecciona un segmento o grupo de segmentos de él y adapta su estrategia para
atenderlos excluyendo a los restantes. Es el proceso que consiste en dividir el mercado

total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos.
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2.5.8 Mercado

(Kotler & Armstrong, Fundamentos del Marketing, 2008) Mercado es el conjunto
de todos los compradores actuales y potenciales de un producto, estos compradores
comparten una necesidad o deseo determinado que se pueden satisfacer mediante

relaciones de intercambio”.

(Garcia, 2000) EI mercado es el conjunto de compradores potenciales que tienen entre
si caracteristicas comunes, que les distinguen suficientemente, y a quienes no podemos

dirigir con una accién unica.

2.5.9 Estrategias de Mercado

(Romero, 2011) En el libro "Marketing", se menciona las siguientes estrategias de

mercado:

e Segmentacion del mercado: Es el proceso que consiste en dividir el mercado total
de un bien o servicio en grupos mas pequefios, de modo que los miembros de cada
uno sean semejantes en los factores que repercuten en la demanda. A criterio de
Romero, un elemento decisivo para el éxito de una empresa es la capacidad de

segmentar adecuadamente su mercado.

e Extension del mercado: Es el conjunto de acciones que se utilizaran en distintos
momentos de la existencia de un producto para sostener sus ventas y ganancias, en

lugar que sufra el declive normal.

e Marcas multiples: Consiste en la oferta de distintas marcas en una determinada

categoria de productos.
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e Extension de la marca: Consiste en la utilizacién de una marca comercial en otros

productos.

2.5.10 Segmento de Mercado

(Garcia, 2000) Segmentacion del mercado es la subdivision del mercado en grupos
homogéneos de consumidores siguiendo ciertos criterios, con el fin de permitir adoptar

una mejor politica comercial a cada uno de estos subsistemas del sistema mercado.

(Kotler & Armstrong, Fundamentos del Marketing, 2008) Mediante la segmentacion
de mercados las compaifiias dividen mercados grandes y heterogéneos en segmentos mas
pequefios a los cuales se puede llegar de manera mas eficaz con productos y servicios

con sus necesidades Unicas.

(Cravens & Piercy, 2007) La segmentacion del mercado es el proceso de poner a los
compradores de un producto en subgrupos, de forma que los miembros de cada
segmento tengan una respuesta analoga o determinada estrategia o posicionamiento. La
segmentacion es un proceso de identificacion dirigido a encontrar subgrupos

homogéneos de compradores dentro del mercado total.

2.5.11 Posicionamiento del Mercado

(Jobber & Fahy, 2007) El acto de disefiar la oferta de una empresa de forma que ocupe
una posicion significativa y diferenciada en la mente del consumidor objetivo. El
posicionamiento es fundamentalmente el acto de relacionar nuestro producto o servicio
con las soluciones que buscan los consumidores y garantizar que cuando piensan en

esas necesidades, nuestra marca es una de las primeras que acuden a su mente.
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(Stanton & otros, 2005) El Posicionamiento es el uso que se hace una empresa de
todos los elementos de que dispone para crear y mantener en la mente del mercado meta

la imagen particular en relacién con los productos de la competencia.

(Kotler, Mercadotecnia, 2004) El posicionamiento es la referencia del ‘lugar' que en la
percepcion mental de un cliente o consumidor tiene una marca lo que constituye la
principal diferencia que existe entre esta y su competencia. También a la capacidad del

producto de alienar al consumidor.

(Kotler & Armstrong, Fundamentos del Marketing, 2008) EI posicionamiento en el
mercado de un producto o servicio es la manera en la que los consumidores definen un
producto a partir de sus atributos importantes, es decir, el lugar que ocupa el producto

en la mente de los clientes en relacién de los productos de la competencia

Los consumidores estan saturados con informacion sobre los productos y los servicios.
No pueden reevaluar los productos cada vez que toman la decisién de comprar. Para
simplificar la decisiébn de compra los consumidores organizan los productos en
categorias; es decir, “posicionan” los productos, los servicios y las empresas dentro de
un lugar en su mente. La posicion de un producto depende de la compleja serie de
percepciones, impresiones y sentimientos que tienen los compradores en cuanto al
producto y en comparacion de los productos de la competencia. El posicionamiento se
puede definir como la imagen de un producto en relacién con productos que compiten

directamente con él y con respecto a otros productos vendidos por la misma compafiia.

Proceso de Posicionamiento

Para posicionar un producto se deben seguir los siguientes pasos:

1. Segmentacion del mercado.

2. Evaluacion del interés de cada segmento.
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3. Seleccion de un segmento (o varios) objetivo.
4. ldentificacion de las diversas posibilidades de posicionamiento para cada segmento
escogido.

5. Seleccién y desarrollo del marketing mix.

2.5.12 Atributos del Producto

(Educativa Catedu, 2011) Para la empresa es fundamental conocer los atributos y
caracteristicas de sus productos, especialmente aquéllos que los diferencian de sus
competidores, y saber a cuales de esos atributos dan mas importancia los

consumidores.

La diferenciacion puede basarse en atributos fisicos, funcionales o psicologicos:

a) Atributos fisicos: tienen que ver con las caracteristicas materiales del producto.

b) Atributos funcionales: son aquellos relacionados con las prestaciones y utilidades
del producto. Todos los atributos fisicos pueden ser funcionales.
He aqui una lista de distintos tipos de atributos fisicos y funcionales del producto en

el mercado:

e Color, sabor, olor: Atributos que el consumidor a menudo tiene en cuenta a la hora

de comprar, aunque no siempre lo reconozca a nivel consciente.

e Tamafioy cantidad: para llegar a distintos segmentos (latas, conservas).

e Disefio: cada vez tiene mas importancia, no sélo alcanza a los productos sino

también al envase.
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e Servicio postventa: relacionado con la garantia de calidad, reparacién, reposicion,
conservacion y usabilidad del producto, es uno de los atributos que ha ganado
importancia con el tiempo, mas cuanto mas complejo y costoso es el producto en

cuestién.

e Packaging o presentacion del producto: incluye el envase, embalaje y etiquetado:
se relaciona con funciones de proteccion en el transporte, cumplimiento de la
normativa legal, informacion complementaria acerca del producto, vehiculo de

promocion y comunicacion (vendedor silencioso).

Se entiende por envase de un producto el recipiente, caja o envoltura, que contiene al
producto en su presentacion y venta. En algunas ocasiones resulta tan importante como
el mismo producto. El embalaje contiene a su vez uno o varios envases o unidades de
producto. Su funcion principal es proteger al producto durante el transporte y

almacenamiento.

El etiquetado es el rotulado y elementos de imprenta que se afiaden al envase y embalaje
para informar sobre su contenido, uso, marca. Ya hemos mencionado que sus objetivos
son tanto cumplir con la legislacion como servir de instrumento de comunicacién y

promocion.

Sigamos a continuacion con los atributos psicoldgicos de un producto. Presta atencion.

c) Atributos psicoldgicos: Se relacionan con el concepto de marcay con el objetivo
de que el cliente la identifique con calidad. La marca, factor principal de
identificacion y diferenciacion del producto, es un conjunto de valores que se
pretende asociar a la empresa y a sus productos. Estos valores se concretan en
un nombre (parte fonética) y un logotipo (icono formado por tipos de imprenta,

dibujos, colores). La marca es el eje de la estrategia de marketing.
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Si logra proyectar una imagen percibida favorablemente por los potenciales
consumidores, los productos identificados con dicha marca contardn con una ventaja
competitiva que facilitara su venta. El disefio de la marca es pues fundamental, sobre

todo en productos destinados a mercados de gran consumo.

La empresa intentard que la marca sea:

a) Facil de recordar y pronunciar.

b) Agradable visual y fonéticamente. Inconfundible.

c) Sugerente para el publico potencialmente consumidor.

d) Portador de valores positivos, concretos y reconocibles.

e) Adaptable y flexible ante la evolucién de la empresa y sus productos.

2.5.13 Producto

(Thompson, 2007) El producto es una de las herramientas mas importantes de la
mezcla de mercadotecnia (4p's) porque representa el ofrecimiento de toda empresa u
organizacion (ya sea lucrativa o no lucrativa) a su publico objetivo, con la finalidad de
satisfacer sus necesidades y deseos, y de esa manera, lograr también los objetivos de la
empresa u organizacion (utilidades o beneficios).

(Bonta & Farber, 1999) EI producto es un conjunto de atributos que el consumidor

considera que tiene un determinado bien para satisfacer sus necesidades o deseos.

(Kotler & Armstrong, Fundamentos del Marketing, 2008) La gente satisface sus
necesidades y deseos con productos y servicios. Un producto es cualquier cosa que se
puede ofrecer en un mercado para su atencion, adquisicion, uso o0 consumo y que podria
satisfacer un deseo o una necesidad. (Sin embargo), el concepto de producto no esta
limitado a objetos fisicos; cualquier cosa que pueda satisfacer una necesidad se puede

Ilamar producto (objetos fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas).
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Ademas de los bienes tangibles, los productos incluyen servicios, que son actividades o
beneficios que se ofrecen a la venta y que son basicamente intangibles y no tienen como

resultado la propiedad de algo.

2.5.14 Competencia

(Competencia, 2010) En economia, la nocion de competencia hace alusién a una
situacién propia de un mercado en donde existen varios oferentes y demandantes para

un bien o un servicio determinado.

Un mercado de competencia perfecta es aquel en el que los distintos actores se ven
imposibilitados de imponer precios por sus propios medios; la relacion entre todos estos

es la que establece los valores.

Por el contrario, un mercado con distorsiones es aquel en donde los precios no estan
fijados por el equilibrio de los actores; por ejemplo, en un monopolio, la existencia de

un solo oferente provoca que este tenga la potestad de fijar los precios que considere.

2.5.15 Precio

(Armstrong, 2006) El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o
servicio. En términos mas amplios, el precio es la suma de los valores que los

consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio.

(Bonta & Farber, 1999) La expresion de un valor. El valor de un producto depende de

la imagen que percibe el consumidor.

(Romero, 2011) Define el precio como la proporcién formal que indica las cantidades
de bienes de dinero o servicios necesarios para adquirir una cantidad dada de bienes o

servicios.
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MARCO TEORICO

La competitividad es un factor muy importante para el desarrollo y el éxito de la
empresa, el cual debe tener una adecuada planificacion en los procesos de mejoramiento
de la calidad con un establecimiento de buenas estrategias de competencia, que pueda
definir con precision lo que espera la organ