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REesumEN

El presente trabajo tiene como Titulo  “Plan de marketing para la
Comercializacion de liquidos limpiadores en la unidad El Modelo de Yaguajay”
se efectud en el centro de produccién “El Modelo” con el objetivo elaborar un
plan de Marketing para la comercializacion de los surtidos de los liquidos
limpiadores en la Empresa de Producciones Varias (EMPROVA) Yaguajay y
proveer a sus directivos de una valiosa informacién para la toma de
decisiones. EI documento resume el estudio tedrico del plan de Marketing y
las técnicas utilizadas por el autor, para el desarrollo de la investigaciéon se
realizo una caracterizacion de la situacion actual de la entidad y del centro
objeto de estudio de produccién de liquidos limpiadores mediante un
diagndstico. Los resultados obtenidos permitieron definir el plan de Marketing

para la produccion del surtido de los liquidos limpiadores.
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Introduccion.

La elaboracion del plan de marketing constituye un elemento de gran
relevancia en la gestidon empresarial hoy en dia. Debemos tener en cuenta que
el centro de toda empresa son los clientes, aunque en la actualidad exista un
sinnumero de empresas que aun no han desarrollado conciencia de esto.
Existe un gran numero de empresas que gozan de un gran éxito en los
negocios; sin embargo existen otras que tienen los mismos recursos y deseos
y no llegan al nivel de las primeras. La diferencia de éxito en los negocios la
marca, entre otras cosas, el saber desarrollar un proceso que le permita
detectar mercados atractivos, ademas de la construccion en estos de ventajas
competitivas sostenibles en el tiempo. En esto el plan de marketing constituye

un elemento vital.

Cualquier empresa, independientemente de su tamafo, tipo de actividad o
entorno en el que opere, debe trabajar con un plan de marketing. Estudios
realizados afirman que una gran suma de empresas en el mundo no elabora
planes de marketing por escrito. Este hecho se fundamenta principalmente en
que las pequefas y medianas empresas generalmente no tienen un director de
marketing, sino que esta funcion la realiza el director comercial. La solucién
viene dada de forma muy positiva por la subcontratacion de estos servicios a
empresas consultoras de marketing, que en la practica son muy dificiles de
encontrar, ya que con implementacién generalista, apenas existen. Existen
muchas empresas que manifiestan que poseen un plan de marketing, pero en
realidad con lo que cuentan es con un plan netamente comercial, donde solo

hay lugar para los objetivos comerciales de la entidad.

En general, podemos decir que el plan de marketing es un documento,
registrado formalmente, que constituye un eslabon de vital importancia en lo
que a gestion empresarial se refiere, que es de gran ayuda a la empresa en el
logro de los objetivos que la misma se propone. Es un documento que se
caracteriza por brindar un detalle minucioso de las variables especificas del

marketing, dirigido a la consecucion de los objetivos a corto plazo
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(generalmente 1 afo). Debe ser sencillo y facil de entender, ademas de
practico y realista en cuanto a las metas y formas de lograr las mismas. Debe
ser flexible y capaz de adaptarse a los cambios que se puedan producir,

ademas de ser coherente en sus estrategias.

El plan de marketing es una herramienta de gestidon por la que se determina los
pasos a seguir, las metodologias y tiempos para alcanzar unos objetivos

determinados. Su punto de partida lo constituyen las siguientes preguntas:

» ¢;Donde se encuentra la empresa?
» ¢ Hacia donde desea ir la empresa?
e ¢ Como llegaremos alli?

Sin el conocimiento de esto seria muy dificil su elaboracion.

La Unidad Administrativa de Producciones Varias de Yaguajay pertenece a la
Empresa Provincial de Producciones Varias y en sus unidades trabajan 5
ramas productivas en ambas monedas con mayores incidencias en orden de

valores las confecciones, la grafica y la quimica.

En la busqueda de alternativas productivas para garantizar el subsidio a las
producciones en CUC se habilité un taller para procesar los residuos de la
fabrica electroquimica de Sagua la Grande en Villa Clara para producir liquidos
limpiadores como salfuman, lejia, limpiador de piscina, aromatizantes, entre
otros y fue paralizada por un periodo de un afio por el CITMA por no cumplir

los requisitos para la proteccién del medio ambiente.

Es por ello que el problema consiste en que la unidad El Modelo Yaguajay
desconoce del plan de marketing para la comercializacion de los liquidos

limpiadores en CUP.
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El objetivo general de este trabajo consiste Elaborar el plan de marketing
para la comercializaciéon de liquidos limpiadores en la unidad El Modelo

perteneciente a la EMPROVA de Yaguajay.

Se lograra a partir del cumplimiento de los siguientes objetivos especificos:
1. Identificar los elementos tedricos y practicos necesarios para valorar
un Plan de Marketing.
2. Diagnosticar la situacién actual de la unidad “El Modelo” productora
de los liquidos limpiadores en la EMPROVA Yaguajay.
3. Elaborar una propuesta de Plan de Marketing para la comercializacion

de liquidos limpiadores en la unidad El Modelo en CUP

Campo de accion

Plan de marketing para la unidad EL Modelo en CUP

Hipétesis
Si se elabora un plan de marketing para la comercializacion de liquidos
limpiadores en la unidad El Modelo entonces se contribuira al incremento

de las ventas en CUP.

Tipo de investigacion
El alcance de la presente investigacion es de tipo descriptivo, ya que se trata de un

diagndstico, propuesta de caminos a seguir y recomendaciones.

La investigacion consta de tres capitulos:
Capitulo 1 Se aborda los conocimientos tedricos que permiten profundizar en
el plan de Marketing su estructura y los instrumentos para la recopilacion de la

informacion.

Capitulo 2 Se ofrece una caracterizaciéon general de la EMPROVA y de la

unidad “El Modelo” con la cartera de productos de liquidos limpiadores.
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Capitulo 3 Se refiere a la elaboracion de plan de marketing para la

comercializaciéon de liquidos limpiadores en la unidad “El Modelo”.

Finalmente se ofrecen las principales conclusiones y recomendaciones. Asi
como un determinado numero de anexos donde se recogen las herramientas

utilizadas.

El método de investigacién utilizado es el siguiente:

Analisis de la informacién disponible en los balances de la entidad objeto de
estudio.

Entrevistas a expertos e involucrados en las diferentes experiencias de
desarrollo local.

Entrevistas a las autoridades locales de la entidad.

Se consultd bibliografia tanto nacional como extranjera facilitada por la
Facultad de Economia de la Universidad de Sancti Spiritus, materiales

facilitados por la SUM Simén Bolivar y trabajos publicados en Internet.
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Capitulo 1 Marco teérico necesario para la elaboracién de un plan de
Marketing.

1.1Plan Estratégico.

Las empresas son organizaciones humanas, cuyo desempeino esta basado en
la actuacién de su personal, y la que tengan sus agentes externos con los que
tienen relacion. De lo anterior se puede deducir, que la actuacion del personal
de la empresa vy los agentes externos, se basa en la estrategia que da la
direccién de la empresa, y a la motivacion que tengan ambos. Por lo que si
queremos empresas de éxitos necesitamos desarrollar un plan estratégico

adecuado.

Antes de describir brevemente en que consiste la Planificacion Estratégica,
debemos esclarecer el uso que daremos de los términos “estrategia” el antiguo
concepto militar define “estrategia” como la aplicacion de fuerzas en gran escala
contra algun enemigo. En términos de direccién, se concibe la “estrategia” como
la movilizacién de todos los recursos de la organizacion en el ambito global a fin

de alcanzar objetivos a largo y mediano plazo.

Numerosos autores dan diferentes conceptos de Planeacién Estratégica,

veamos algunos:

El modelo de decision que revela las misiones, objetivos o0 metas de la empresa,
asi como las politicas y planes esenciales para lograrlos, de tal forma que
definen su posicién competitiva, como respuesta de en qué clase de negocio la
empresa quiere estar y qué clase de organizacién quiere. (Eduardo Bueno

Campos. Direccion estratégica de la Empresa. 1987.)

Planificacién estratégica es el proceso de determinar cuales son los principales
objetivos de una organizacion y los criterios que presidiran la adquisicion, uso y
disposicion de recursos en cuanto a la consecucion de los referidos objetivos.
Estos, en el proceso de la planificacion estratégica, engloban misiones o

propésitos, determinados previamente, asi como los objetivos especificos
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buscados por una empresa. (G. A. Steiner. Planificacion de La Alta
Direccion. 1991.)

Proceso de desarrollo y mantenimiento de un ajuste viable entre los objetivos y
recursos de la compaiia y las cambiantes oportunidades del mercado. El
objetivo de la planificacién estratégica consiste en modelar y reestructurar las
areas de negocio y producto de la compariia, de forma que den beneficios y

crecimientos satisfactorios. (Kotler, 1988).

“La planeacioén estratégica no consiste en planificar el futuro, sino, las acciones
actuales teniendo en cuenta como afectan al futuro”. ).“La planificacion

estratégica es un medio para evaluar el riesgo (Santesmases, 1999)

“La Planificacién Estratégica constituye un sistema gerencial que desplaza el
énfasis en el "qué lograr" (objetivos) al "qué hacer" (estrategias). Con la
Planificacion Estratégica se busca concentrarse en aquellos objetivos factibles
de lograr y en qué negocio o area competir, en correspondencia con las

oportunidades y amenazas que ofrece el entorno.”

“La planificacion estratégica tiene por finalidad producir cambios profundos en

los mercados de la organizacién y en la cultura interna.” 2

Sallenave afirma que "la planificacion estratégica es el proceso por el cual los
dirigentes ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo. No es un dominio
de la alta gerencia, sino un proceso de comunicacion y de determinacién de las

decisiones en el cual intervienen todos los niveles estratégicos de la empresa".?

La planificacion estratégica enfocada hacia el mercado constituye un proceso
mediante el cual se ajusta de la mejor forma posible los objetivos y recursos

que posee la empresa con las oportunidades que ofrece el mercado. La misma

T www. gestiopolis.com/recursos2/documentos/fulldocs/mar/planmktkarim.htm 21/11/06
2 www. gestiopolis.com/recursos2/documentos/fulldocs/mar/planmktkarim.htm 21/11/06
3 www. gestiopolis.com/recursos2/documentos/fulldocs/mar/planmktkarim.htm 21/11/06
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lleva como objetivo disefar y reestructurar las areas producto-mercado de la

empresa, de tal forma que haya un incremento satisfactorio y de sus beneficios.

Porter lo resume: una meta clara, una propuesta de valor, una cadena de valor

distintiva, sacrificios estratégicos, consistencia.

La planificacion estratégica constituye un sistema gerencial que desplaza el
énfasis en el “qué lograr’ objetivos al “qué hacer” estrategias. Con la
planificacion estratégica se busca concentrase en aquellos objetivos factibles
de lograr y en qué negocio o area competir, en correspondencia con las

oportunidades y amenazas que ofrece el entorno.

No es posible de realizar en una empresa si no existe un engranaje de piezas y
un mecanismo dentro de esta. Por lo tanto, es un proceso al que todas sus

partes tributan en el logro de sus objetivos generales.

La esencia de la planeacién estratégica radica en la manera de identificar las
oportunidades y amenazas que pueden surgir en un futuro, y su combinacion
con datos relevantes de la empresa para tomar las decisiones pertinentes con

vista a prepararse para ese futuro.

Existen cuatro puntos de vista en lo que a planificacién estratégica se refiere. A

continuacion se muestran:

» El porvenir de las decisiones actuales.
La planificacion estratégica observa la cadena de consecuencias de
causas Yy efectos durante el tiempo, relacionada con una decision real o
intencionada que tomara el director.

* Proceso.
La planificacion estratégica es un proceso que se inicia con el
establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y politicas
para lograr dichas metas, y desarrolla planes bien detallados para

asegurar la implantacion de las estrategias y de esta forma, obtener lo
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que se desea.. Es un proceso para decidir previamente qué tipo de
esfuerzos de plantacion se deben llevar a cabo, cuando y como se
deben realizar, quien lo llevara a cabo, y qué se hara con los resultados.

* Filosofia.
La plantacion estratégica constituye una actitud y una forma de vida,
que requiere dedicacién para actuar en base al futuro, y determinacion
para poder planear de forma constante y sistematica como una parte
integral de la alta direccién. Ademas, representa un proceso mentaly un
ejercicio intelectual, o sea, que es mucho mas que una serie de
procesos, procedimientos y estructuras.

» Estructura.
Un sistema de planificacion estratégica formal une cuatro tipos de
planes fundamentales: planes estratégicos, programas a medio plazo,
presupuestos a corto plazo y planes operativos. La planeacién
estratégica es el esfuerzo sistematico y formal de una empresa para
establecer sus propdsitos, objetivos, politicas y estrategias basicas, para
desarrollar planes detallados con el fin de poner en practica las politicas
y estrategias y asi lograr los objetivos y propdésitos basicos de dicha

empresa.

El proceso de planeacion estratégica presenta tres elementos que pueden
considerarse vitales en su definicion. Estos elementos nos ayudan a
comprender la utilidad de la planeacion estratégica como una pieza clave en el
proceso de toma de decisiones empresariales ya que nos muestra el mejor
camino a seguir en aras de prever el futuro de la empresa, para la prevencion
del efecto que pueden producir las posibles amenazas, asi como prepararnos
para el aprovechamiento de las posibles oportunidades que brinda el entorno.

A continuacion se muestran los tres elementos antes mencionados:

» La alta direccion debe enfocarse a la evaluacion de las areas de
negocio que vale la pena construir, mantener o eliminar si lo

considera necesario.



Capitulo 1 Facultad de Contabilidad y Finanzas ‘

» La direccion debe hacer una valoracidn lo mas precisa posible del
potencial que presenta para generar beneficios en el futuro en
cada area de negocios.

» Cada organizacién debe decidir la estrategia que le es mas
conveniente, teniendo en cuenta la posicién que presenta en su

sector, sus objetivos, oportunidades y recursos.

Un aspecto que marca el proceso de planificacion estratégica es la estructura
de las corporaciones modernas. Estas corporaciones presentan cuatro niveles
organizacionales: el nivel corporativo, el nivel de division, el nivel del area de
negocio y el nivel de producto. En el nivel corporativo los directores son los
responsables de disenar el plan estratégico, el cual debe guiar a la empresa
hacia un futuro rentable, y este a su vez le permitira tomar decisiones sobre la
cantidad de recursos que deben utilizarse en cada una de las divisiones, y
sobre las nuevas areas de negocios que debe emprender. Después cada
division establece su plan de division, el cual va a definir el destino de los
recursos para cada area de negocio. Luego cada area de negocio desarrolla su
plan estratégico, el cual va a llevar como objetivo la obtencion de un futuro
rentable para ella. Por ultimo cada nivel de producto ( linea, marca) dentro de
una unidad estratégica elabora un plan de marketing, para alcanzar sus

objetivos en su area producto-mercado.

En cada corporacion, independiente de su estilo de direccion, se deben llevar a

cabo las actividades de planificacion siguientes:

* Definicidon de su mision.
» |dentificacion de sus unidades estratégicas de negocios.
* Analisis y valoracion de su cartera de negocios.

* |dentificacion de sus nuevas areas de negocios.
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Dado el nivel de alcance que destaca el plan estratégico, se recomienda que
en su elaboracion participen todas las partes de la empresa para poder
obtener los objetivos propuestos.

La planificacién estratégica lleva como esencia el marketing estratégico. Este
centra su atencion alrededor de seis preguntas, y sus respuestas van a
constituir los objetivos elegidos por la empresa. A continuacion se muestran

dichas preguntas:

1) ¢Cual es el mercado de referencia y cual es la misidn estratégica de la
empresa en dicho mercado?

2) En el mercado de referencia ¢Cual es la diversidad de productos-
mercados y cuales son los posicionamientos susceptibles de ser
adoptados?

3) ¢Cuales son los atractivos intrinsecos de de los productos-mercados y
cuales son las oportunidades y amenazas de su entorno?

4) Por productos-mercados ¢ Cuales son las bazas de la empresa, sus
fortalezas y debilidades y el tipo de ventaja detectada?

5) ¢Qué estrategia de cobertura de desarrollo adoptar, y que nivel de
ambicién estratégica seleccionar para los productos-mercados que
forman parte de la cartera de la empresa?

6) ¢Como traducir los objetivos estratégicos seleccionados a nivel de cada
uno de las variables del marketing operacional: producto, distribucion,

precio, y comunicacion?

El plan estratégico presenta diversas ventajas para la organizacién, entre las

que se encuentran:

> Expresa la filosofia del dirigente de la empresa y pone de manifiesto una
vision conjunta del futuro en el seno de un equipo de direccion.
> Explica la situacion en el momento de partida, ademas de describir los

diferentes contratiempos y evoluciones que aparecen en el entorno.

10
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» Permite mantener una coherencia y al mismo tiempo favorecer los
arbitrajes, tomando como base criterios objetivos en caso de conflictos o
de incompatibilidades.

> Facilita el seguimiento de las acciones emprendidas, ademas de permitir
una interpretacion objetiva de la brecha objetivos-resultados.

» Incrementa la capacidad de reaccion frente a los cambios imprevistos,
esto se materializa en la medida en que reflexion6 sobre el alcance de
estos en la empresa.

» Permite una organizacion, asi como una gestion mas rigurosa, la cual se

basa en elementos reales, nada improvisados.

En el momento de la elaboracién del plan estratégico se pueden cometer una
serie de errores, los cuales debemos conocer para asi poder evitarlos. Entre

ellos:

v' Dedicar mucho tiempo a la descripcion de la empresa, en vez de
analizar el mercado, la competencia o la posicion competitiva.

v Omitir objetivos mensurables.

v" No determinar con precisién quienes son todos los competidores reales
y potenciales, limitando el analisis a los competidores en cuota.

v El plan financiero previsto a medio plazo presenta desajustes debido a
factores incontrolables tales como: fluctuaciones, inflacion, crisis

monetarias, etc.

Estos errores pueden ser evitados, pero para lograr esto es necesario seguir

bien de cerca las recomendaciones siguientes:

* La planificacion debe incluir varios periodos de revision del plan.

e Pueden incluirse, ademas de objetivos mensurables, metas
mensurables.

* Se deben introducir en los analisis las técnicas de escenarios, las
cuales pueden ayudar en la prevision de las posibles variaciones, y de

este modo corregirlas con mayor facilidad.

11
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» Cada estrategia debe incluir una meta mensurable.

» Determinar con efectividad todos los competidores reales y potenciales.

Dentro del proceso de planificacion estratégica, la planificacion de marketing
constituye una pieza fundamental. La misma debe contar con una debida
coordinaciéon con el resto de los departamentos de la entidad. Cuando se
procede a la elaboracién del plan de marketing se deben traducir los objetivos

corporativos a objetivos de marketing.

“El plan de marketing puede constituir un bien sustitutivo de la planificacion

estratégica.” *

1.2 Plan de Marketing.

La elaboracion del plan de marketing constituye un elemento de gran
relevancia en la gestién empresarial hoy en dia. Debemos tener en cuenta que
el centro de toda empresa son los clientes, aunque en la actualidad exista un
sinnumero de empresas que aun no han desarrollado conciencia de esto.
Existe un gran numero de empresas que gozan de un gran éxito en los
negocios; sin embargo existen otras que tienen los mismos recursos y deseos
y no llegan al nivel de las primeras. La diferencia de éxito en los negocios la
marca, entre otras cosas, el saber desarrollar un proceso que le permita
detectar mercados atractivos, ademas de la construccion en estos de ventajas
competitivas sostenibles en el tiempo. En esto el plan de marketing constituye

un elemento vital.

Cualquier empresa, independientemente de su tamafo, tipo de actividad o
entorno en el que opere, debe trabajar con un plan de marketing. Estudios
realizados afirman que una gran suma de empresas en el mundo no elabora
planes de marketing por escrito. Este hecho se fundamenta principalmente en
que las pequefas y medianas empresas generalmente no tienen un director de

marketing, sino que esta funcion la realiza el director comercial. La solucién

4 Sainz de Vicufia Ancin, José Maria(1995).El Plan de Marketing en la Practica. Segunda Edicion. Pag.
53

12
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viene dada de forma muy positiva por la subcontratacion de estos servicios a
empresas consultoras de marketing, que en la practica son muy dificiles de
encontrar, ya que con implementacién generalista, apenas existen. Existen
muchas empresas que manifiestan que poseen un plan de marketing, pero en
realidad con lo que cuentan es con un plan netamente comercial, donde solo

hay lugar para los objetivos comerciales de la entidad.

En general, podemos decir que el plan de marketing es un documento,
registrado formalmente, que constituye un eslabén de vital importancia en lo
que a gestion empresarial se refiere, que es de gran ayuda a la empresa en el
logro de los objetivos que la misma se propone. Es un documento que se
caracteriza por brindar un detalle minucioso de las variables especificas del
marketing, dirigido a la consecucidon de los objetivos a corto plazo
(generalmente 1 afo). Debe ser sencillo y facil de entender, ademas de
practico y realista en cuanto a las metas y formas de lograr las mismas. Debe
ser flexible y capaz de adaptarse a los cambios que se puedan producir,

ademas de ser coherente en sus estrategias.
El plan de marketing es una herramienta de gestion por la que se determina los
pasos a seguir, las metodologias y tiempos para alcanzar unos objetivos

determinados. Su punto de partida lo constituyen las siguientes preguntas:

» ¢ Donde se encuentra la empresa?
» ¢ Hacia donde desea ir la empresa?

* ¢ Como llegaremos alli?
Sin el conocimiento de esto seria muy dificil su elaboracion.
Existen dos tipos de planes de marketing:
v" Plan para un Nuevo Producto o Servicio: Hace referencia al producto o
servicio a introducir en el mercado que aun no esta en él; o cuando con

un producto particular, ya en produccion, intentamos hacer un cambio de
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enfoque o posicionamiento en el mercado. El principal problema en la
confeccion de estos planes se encuentra en la busqueda de
informacion referente al nuevo producto o servicio. En casos como estos
el plan debe abarcar toda la vida del proyecto, desde el inicio hasta el
establecimiento en el mercado.

Plan de Marketing Anual: Se aplica a productos y servicios ya situados

en el mercado.

Los planes de marketing presentan las siguientes caracteristicas:

a)
b)

c)

d)

Es un documento escrito y formal de trabajo.

Presenta un contenido sistematizado y estructurado.

Define con claridad los campos de responsabilidad y establece
procedimientos de control de los mismos.

Se detallan los medios de accion que se van a realizar para el logro de
los objetivos trazados.

Las acciones cuentan con una traduccion en términos de costos y

resultados.

Ademas, los planes de marketing deben cumplir una serie de requisitos, que

deben tenerse en cuenta durante su elaboracion:

<

Lo que interesa esta en el plan.

La informacion buscada es facil de encontrar.

Debe ser comprendido con facilidad por la alta direccién, asi como por
los operadores.

Debe contar con un buen nivel de precision, ademas de ser bien
detallado, con vista a evitar confusiones o errores de interpretacion.

Es muy importante que el plan sea ejecutable.

Debe abarcar todas las variables del marketing mix que se consideren
relevantes

Debe ser lo suficientemente adaptable a los cambios que se puedan

producir, tanto fuera como dentro de la empresa.
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Dicho documento tiene las siguientes finalidades:

>

Describe el entorno de la empresa: Permite conocer el mercado,
competidores, legislaciones vigentes, condiciones econdmicas,
situacién tecnoldgica, demanda prevista, etc., asi como los recursos
disponibles para la empresa.

Control de la Gestion: Prevé los posibles cambios y planifica los
desvios necesarios para superarlos, permitiendo encontrar nuevas
vias que lleven a los objetivos deseados. De esta manera, permite ver
con claridad la diferencia entre lo planificado y lo sucedido.

Alcance de los objetivos: La programacion del proyecto es sumamente
importante y, por ello, todos los implicados han de comprender cuales
son sus responsabilidades y como encajan sus actividades en el
conjunto de la estrategia.

Captaciéon de recursos: De hecho, es para lo que se usa el plan de
marketing en la mayoria de las ocasiones.

Organizacion y temporalidad: En cualquier proyecto es fundamental el
factor tiempo, casi siempre existe una fecha de terminacion que debe
ser respetada. Por esto, es muy importante programar las actividades
de manera que puedan aprovecharse todas las circunstancias
previsibles para llevar a cabo el plan dentro de los plazos fijados. La
elaboracion del plan intenta evitar la suboptimizacién, o sea, optimizar
una parte del proyecto en detrimento de la optimizacion del conjunto.
Ademas, se logra que cada uno de los diferentes departamentos sepa
que debe hacer dentro del plan y cuando lo debe hacer.

Analizar los problemas y las oportunidades futuras: El analisis
detallado de lo que se quiere hacer mostrara problemas en los que no
se habia pensado al principio. Esto permite buscar soluciones previas
a la aparicion de los problemas. Asimismo, permite descubrir
oportunidades favorables que se hayan escapado en un analisis

previo.
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Estos elementos reflejan el alcance que tienen los planes de marketing, el cual
no se reduce al departamento de Marketing, sino que recorre todos los

departamentos de la empresa.

El plan de marketing debe ser adecuado al tamafno de la empresa. No existe
un modelo valido para todas, cada empresa lo tiene que adaptar a sus propias
necesidades, abordando todas y cada una de las variables que componen el
marketing, prestando mayor o menor atencién a cada una de ellas en funcién
de los distintos factores ajustados a la propia vida interna de la empresa y a la
tipologia de su organigrama. No obstante, tiene sus inconvenientes. Entre los

principales inconvenientes tenemos:

* La planificacion incluye un costo.
» La planificacién de marketing requiere de tiempo y esfuerzo.

» Se corre el riesgo de hacer una planificacion rigida.

El proceso de planificacion de marketing es practicamente igual al proceso de
planificacion estratégica, tanto conceptual como metodoldégicamente. No
obstante, se pueden marcar algunas diferencias en cuanto a los resultados que
se obtienen, asi como el rol que desempefa en la empresa. La diferencia

radica en los aspectos siguientes:

> El plan estratégico presenta un horizonte temporal mas amplio que el de
marketing.

» Mientras el plan estratégico se centra en los aspectos que comprometen
directamente el futuro de la empresa, el plan de marketing se ocupa de
las competencias del area de marketing.

» En lo que a orden operativo se refiere, el diagndstico de la situacion que
se realiza en el plan estratégico tiene mayor nivel de profundizacion en
el analisis del entorno y del sector en el que la empresa se encuentra,
mientras que el plan de marketing hace mas énfasis en el analisis del

mercado.

16



Capitulo 1 Facultad de Contabilidad y Finanzas

.

» Los objetivos y estrategias corporativas no coinciden con los del

marketing; y ademas, aunque en ambos casos se habla de planes de

accion, en cada caso se contemplan campos de accion bien diferentes

(los departamentos o areas funcionales de la empresa, en el plan

estratégico vs. las funciones de marketing, en el plan de marketing).

Lo expuesto anteriormente refleja que el plan estratégico se basa en los

estudios de la organizacion, viéndola como un todo, mientras el plan de

marketing pone su centro de atencion en un producto-mercado.

Esquema No. 1:

Estructura y puntos de contacto entre los planes Estratégico y de Marketing.

Plan Estratégico

Mision del Negocio

|

Analisis de la situacion externa e
interna

|

Diagnostico de la situacion

|

Objetivos del negocio

Estrategias del negocio

|

Plan de acciones

|

Presupuesto global

|

Ejecucion y control

Plan de Marketing

Analisis de la situacion externa e
interna

Diagnostico de la situacion

Objetivos de Marketing

|

Estrategias de Marketing

|

Plan de acciones

|

Presupuesto y control
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1.3 Estructura de un plan de Marketing.

El plan de marketing tiene tantas estructuras como autores que han abordado
el tema. Estas deben adaptarse al tipo de empresa y al sector en que la misma
se encuentre. La estructura elegida por el autor para este trabajo es la

siguiente:

1. Analisis y diagnéstico de la situacion actual.

2. Decisiones estratégicas de marketing.

3. Decisiones operativas de marketing.

Etapa 1: Analisis y diagnéstico de la situacion actual.

Esta etapa constituye la base del plan ya que es la encargada de brindar la
informacion sobre el entorno en que se encuentra la empresa, asi como del

funcionamiento interno de la misma.

Esta etapa se divide en tres fases: analisis externo, analisis interno y

diagnéstico de la situacion actual.
Anilisis externo:
Se analiza del macroentorno y el microentorno.

Dentro del macroentorno se estudian las fuerzas que actuan sobre la empresa
y que son independientes de la funcion que la misma realiza y del sector donde
se encuentre, y que afectan al conjunto de sus actividades. Aqui se consideran
variables atendiendo a diferentes dimensiones: demografica, econdmica,

tecnologico, politico legal, socio cultural, y medio ambiental.

Se realiza un analisis del mercado, ya que para poder mantenerse en un
determinado mercado la empresa debe tener una informacién lo mas precisa
posible del mismo. Para este analisis se tendran en cuenta los siguientes

aspectos:
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- Comportamiento de los ingresos en dicho mercado, teniendo en cuenta
periodos anteriores. Esto nos ayuda a poder proyectar los del proximo
periodo.

- Definir los segmentos de mercado, asi como la elaboracion de perfiles
estratégicos en cada uno de ellos. Para esto se deben tener en cuenta:

* Las caracteristicas de las empresas pertenecientes a cada
mercado. Es de mucha importancia el conocimiento del numero
de vendedores y su nivel de concentracion.

* ElI numero de compradores y su respectivo nivel de
concentracion.

 Cobmo y cada qué tiempo se realiza la compra.

* Los productos mas demandados en cada segmento, asi como a
nivel general.

» Los principales factores que influyen en que se realice la compra.

« Satisfaccion de las necesidades.

Dentro del microentorno se estudian los actores del entorno que se encuentran
mas proximos a la organizacion y cuya influencia es inmediata, condicionando
el desarrollo de la relacion de intercambio. Este analisis se realiza para

determinar las fuerzas competitivas del sector.

Para esto, se lleva a cabo un analisis de la competencia, del entorno

competitivo de la empresa a través de las cinco fuerzas de Porter:
a) Rivalidad entre los competidores.

Se caracterizan los principales competidores teniendo en cuenta sus ofertas y
su prestigio dentro del mercado. Posteriormente se definiran los aspectos

diferenciadores.

Esta rivalidad depende, principalmente, del grado de concentracion, de la

diferenciacion de los productos, y de las barreras de salida y movilidad.

b) Amenaza de ingreso de nuevos competidores.
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Se estudiaran las consecuencias que traera consigo el ingreso al sector de un
nuevo competidor. Segun Porter mientras mayores sean las barreras de
entrada, va a existir una menor competencia, y por supuesto, mayor posibilidad
de obtener beneficios. Considera como barreras de ingreso a nuevos
competidores: las economias de escala, la diferenciacion del producto, los
requerimientos de capital, los costos por cambios de proveedor, el acceso a los

canales de distribucion y la politica gubernamental.
c) El poder negociador de los compradores.

Se analiza la fuerza que ejercen los compradores sobre las empresas, el cual
esta en funcién del grado de concentracion de los mismos, ademas de las
legislaciones gubernamentales que amparen a los clientes.. Existe una serie de
factores que pueden contribuir a que el comprador posea un elevado poder de

negociacion. Entre ellos:

* El volumen de compra de los clientes es grande con respecto al
nivel de venta del grupo de empresas.

» El cliente puede representar una amenaza de integracion hacia
atras.

» El cliente conoce el costo del producto vendido.

d) El poder negociador de los proveedores.

Los proveedores ejercen su nivel de negociacion sobre las empresas del sector
elevando precios o reduciendo la calidad de los productos y servicios. Los
proveedores se consideran poderosos Si: son pocos y se encuentran mas
concentrados en el sector al que venden sus productos; si no estan obligados
a competir con productos sustitutivos; venden un insumo importante para el
negocio del que lo compra; el comprador no representa un cliente importante
para sus ventas; sus productos estan diferenciados y requieren costos por

cambio de proveedor.

e) La presion de productos sustitutivos.
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Se analiza cuan facil puede resultarle a un cliente sustituir un tipo de producto
por otro semejante. La mayor o menor presiéon depende principalmente del
grado de diferenciacién de los productos existentes, el que influye en la
propensién de los clientes a aceptar sustitutos por la lealtad que se crea hacia
los productos concretos. Los sustitutos constituyen una amenaza, ya que
ademas de ofrecer una alternativa al comprador, pueden mejorar los precios

del producto en cuestion.

Posteriormente a este analisis, se definiran las distintas tendencias detectadas

en dicho sector, asi como las oportunidades y amenazas para la organizacion.
Analisis interno:

Se realiza una revisidbn enfocada hacia el interior de la empresa, analizando
todos sus departamentos o areas funcionales para descubrir fortalezas y

debilidades en cada uno de ellos.

Se analizan las 4 P del marketing: producto, precio, distribucion vy

comunicacion.
% Producto.
Se tendran en cuenta los siguientes aspectos:

e Caracteristicas de los productos y amplitud de la gama de
productos.
» Componente tecnoldgico de los productos.

e Analisis de la calidad del producto desde el punto de vista de los

clientes.

K/

+ Precio.
Se tendran en cuenta los siguientes aspectos.

* Nivel relativo de los precios en relacion con la competencia.

* Evolucién de los precios.
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* Formacion de los precios.

+ Distribucion.

Se analizaran los siguientes aspectos:

» Forma de contratacién del producto.
e Estructura de los canales de distribucion.

«+ Comunicacion.

Se tendran en cuenta los aspectos siguientes:

» Papel y funcionamiento de la fuerza de ventas.

» Eleccién de medios y soportes publicitarios.

Diagnéstico de la situacion actual:

Para realizar el diagndstico se deben tener en cuenta los siguientes

elementos:

- Elaborar un resumen que refleje las principales amenazas,
oportunidades, fortalezas y debilidades de la empresa.

- Elaborar la correspondiente matriz DAFO para conocer el
posicionamiento de la empresa.

- Definir el problema estratégico fundamental.

- Definir la solucion estratégica.

Etapa 2. Decisiones estratégicas de marketing.

Luego de conocer la situacién actual de la entidad, se procede al
establecimiento de las decisiones estratégicas de marketing. En esta etapa se
va a reflejar lo que se quiere hacer y la manera en que se va a hacer. Esta

etapa cuenta con dos fases: objetivos y estrategias de marketing.
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Objetivos de marketing:

Se deben definir los objetivos cualitativos y cuantitativos de marketing, los
cuales deben ir de acuerdo con los objetivos organizacionales. Deben

elaborarse de manera que sea posible medir los resultados.
Estos objetivos deben tener las siguientes caracteristicas:

= Deben tener un plazo para lograrse.

= Deben constituir un reto para las personas que participan en el plan.

= Deben ser alcanzables, ademas de contar con el mayor realismo
posible.

= Estar abiertos a posibles cambios en el entorno.

= Redactarse lo mas claro posible.
Estos objetivos se expresan de esta forma:

» Objetivos de venta: en cifras, en cuota de mercado.

» Objetivo de posicionamiento.

» QObjetivos de mix de marketing: producto, precio, distribucion,

comunicacion.
Estrategias de marketing:

Una vez formulados los objetivos, las estrategias de marketing van a constituir
el modo de llevar hacia delante a dichos objetivos. Estas deben ser coherentes
con los objetivos trazados. Se caracterizan por definir las diferentes guias
mediante las cuales la empresa podra colocarse con la debida ventaja
competitiva en una posicién que le permita dar un optimo aprovechamiento a

las oportunidades que ofrece el entorno.
Las estrategias se disefian en cuanto a:

+ Posicionamiento.
+» Producto.

<+ Precio.
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+ Distribucion.

% Comunicacion.
Etapa 3. Decisiones operativas de marketing.

Las decisiones operativas de marketing van a concretar la estrategia que se
llevara a cabo. Esta etapa se divide en tres fases: plan de accion, presupuesto,

y control.
Plan de accion:

El plan de accion muestra al detalle las acciones a seguir para implementar la
estrategia. Estos deben tener una debida coherencia con la estrategia. Es por
esto que cada elemento de la estrategia de marketing se debe elaborar

pensando en “;Qué se puede hacer?”, “; Cuando se va a hacer?”, “; Quién lo

va a hacer?” y “; Cuanto costara?”.

Se debera realizar la planificacion del trabajo y de las diferentes tareas para
llevar a cabo lo propuesto. Se trata de personalizar todas las tareas previstas
para el logro de lo previsto, asi como fijar una fecha para cada una de estas.

Para esto se deben tener en cuenta los siguientes elementos:

+ Concretar las acciones tacticas que se llevaran a la practica en general.

+« Estimar de forma concreta los plazos de ejecucion.

s Nombrar los responsables de implementar las decisiones que se
tomaron.

% Cuantificar los recursos necesarios para cada actividad.
Presupuesto:

Este presupuesto va a constituir la traduccion en términos financieros del
programa de acciéon. Por tanto, se acondicionara una cuenta de explotacién en
la que se detallaran las inversiones que se deben realizar para alcanzar los
objetivos y los ingresos que se espera obtener, asi se podra determinar cual es

el beneficio y rentabilidad de la empresa. En el lado de los ingresos, se

24



Capitulo 1 Facultad de Contabilidad y Finanzas ‘

mostrara el volumen de ventas esperado en unidades y el precio medio. Por su
parte, en la parte del gasto se mostrara el costo de produccién, la distribucion
fisica y el marketing, estos desagregados en varias categorias. La diferencia
entre ingreso y gasto va a constituir el beneficio esperado. Una vez que se
apruebe dicho presupuesto, este se tomara como base para llevar a cabo los
diferentes planes de desarrollo, para la compra de materias primas,
construccion, asi como la contratacion del personal y las actividades de

marketing.

Control:

El control tiene como misidn asegurar el cumplimiento del plan e implica medir
los resultados de las acciones emprendidas, diagnosticando el grado de
cumplimiento de los objetivos previstos y la toma de medidas correctoras en el
caso de que se considere necesario. Dado que los objetivos y el presupuesto
se fijan mensual o trimestralmente, la direccidén puede realizar una supervision
de los resultados que se van obteniendo en cada uno de los periodos. Los

controles deben centrarse en analisis de eficiencia y eficacia.

Existen tres tipos de controles:

» Controles preventivos: son los que se determinan con antelacion como
una posible causa de error o demora en la actividad. Estos controles son
vitales ya que permiten que se posea una accioén correctora formalmente
establecida en caso de suceder el problema.

» Controles correctivos: estos se realizan cuando el problema ha
sucedido.

» Controles tardios: Se realizan cuando es demasiado tarde para la

correccion.

Esto demuestra que es muy importante realizar los controles preventivos para

cada accion propuesta.
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1.4Instrumentos de recopilacion de informacion.

Para el desarrollo de los capitulos descritos en esta tesis se aplicaron

diferentes técnicas y herramientas.

La recopilacion de la informacion en el estudiar los procesos y sus
correspondientes  procedimientos es siempre indispensable, porque
independientemente de la experiencia acumulada que tenga el personal que
elabore los mismos; ninguna organizacion es igual a otra, pues aun cuando
tengan la misma estructura, el elemento humano dentro de ellas las hace
diferentes al introducir elementos de comportamiento que le confieren un

caracter distintivo.

Al mismo tiempo, este proceso se complejiza en dependencia de su alcance,
que puede abarcar a toda la organizacion, o, a una parte de ella, bien sea una
unidad administrativa o un conjunto de operaciones, tales como la elaboracién

de la ndmina, la incorporacion del personal, etc.

Para realizar el revelamiento convendra buscar respuestas a las siguientes

preguntas:

¢ Por qué se hace?: se busca determinar el objetivo que da origen al proceso y

los procedimientos que los conforman.

¢ Qué trabajo se hace?: se pretende definir las tareas incluidas en los

procedimientos que componen el proceso a revelar.

¢Quién lo hace?: se intenta definir qué unidades organicas o personas

participan del procedimiento o tarea a revelar.
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¢ Como se hace?: se busca determinar los medios, equipos, métodos y

técnicas que se utilizan para realizar las tareas o procedimientos a revelar.

¢Cuando se hace?: se determina la secuencia en la que se desarrollan las
distintas tareas que componen los procedimientos y también la interrelacion
temporal de los resultados de los procedimientos dentro del proceso que son

parte.

Existen diferentes técnicas para la recoleccion de los datos y documentos, las
cuales pueden ser utilizadas de manera independiente o de forma combinada.
Estas técnicas suelen ser la entrevista personal, la observacion, las técnicas
audiovisuales, el cuestionario, la investigacion documental, la consulta a

sistemas de informacion, la simulacion, el muestreo, etc.
La Entrevista.

Es uno de los procedimientos de recopilacion de informacion mas difundidos, el
cual consiste basicamente en celebrar reuniones individuales o grupales, en las

cuales se cuestiona a los participantes para obtener informacion.

Existen diferentes modalidades de entrevistas; entre las mas importantes en el

trabajo de sistemas pueden mencionarse:

La entrevista estructurada, se ha preparado previamente un conjunto de

preguntas.

La entrevista no estructurada, en la cual se deja al entrevistado mayor margen
de libertad e iniciativa, al efectuarla se utilizan preguntas abiertas, no hay
formas estandar la que se realizo a los clientes y proveedores de la produccion

de liquidos limpiadores.
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La Observacion directa:

Se emplea en el area fisica de produccion de la unidad EI Modelo a partir del
analisis de la informacidén recabada se sostiene platicas con algunas de las
personas que prestan sus servicios en esta area para complementar o afinar la
informacion obtenida. La observacion directa puede ser realizada por los
técnicos o por el jefe del area de trabajo el cual presenta los resultados de su

analisis al investigador.
El cuestionario:

Puede ser utilizado como complemento a otras técnicas. Estan constituidos
por series de preguntas escritas, predefinidas, secuenciadas y separadas por

capitulos o tematica especificos.

En términos generales, todo cuestionario debe expresar el motivo de su
preparacion, procurar que las preguntas sean claras y concisas, con un orden
l6gico, redaccidon comprensible, facilidad de respuesta y evitar demasiadas
preguntas. Asi mismo, se puede incluir un instructivo de llenado para indicar

coémo contestarlo.
La investigacion documental:

Esta técnica consiste en revisar (previo permiso de las instancias
correspondientes) otras fuentes de informacion que contienen datos de interés.
Para ello se estudian documentos tales como bases juridico-administrativas
Res 26/06 del Ministerio de Economia y Planificacion, Res 77 y 27 del CITMA,
diarios oficiales, actas de reuniones de los consejos de direccion de la
EMPROVA, Balances de la entidad objeto de investigacion, documento de

ofertas de productos por la cadenas de ventas en divisas, documentos
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primarios de ventas de la materia prima fundamentals y todos aquellos que

contengan informacion relevante para el estudio.
La consulta a sistemas de informacion:

Comprende el acceso a sistemas computacionales que contienen informacion y
recursos de apoyo para estructurar el manual. Este mecanismo permite recabar
informacion interna y/o de sistemas externos a la organizacién enlazados a

través de redes.

El sistema estadistico que se escogi6 fue el SPSS, que provee variantes para
el muestreo estadistico; agrupa técnicas que permiten la caracterizacion
individual de los atributos; que provee una técnica exhaustiva para el analisis
de los componentes principales, y que al igual que otros sistemas nos ofrece la
posibilidad de expresar los datos en tablas, graficos y otros elementos. Es un
sistema estadistico completo y actualizado.

A partir de la bibliografia revisada y para desarrollar la investigacion se

estructura la misma en dos capitulos EMPROVA caracterizacion general.

3 Referido como materia prima fundamental el acido clorhidrico.
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Capitulo 2 EMPROVA caracterizacion general.

2.1 EMPROVA caracteristicas.

En este capitulo se realiza una caracterizacion general de la EMPROVA Yaguajay,

teniendo en cuenta su misién, vision y su objeto social. Se define la cartera de

productos Dentro de esta division nos centraremos en la linea de productos

limpiadores que constituye el objeto de estudio de esta investigacion.

La Unidad Administrativa de Producciones Varias de Yaguajay pertenece a la

Empresa Provincial de Producciones Varias y en sus unidades trabajan 5 ramas

productivas en ambas monedas con mayores incidencias en orden de valores las

confecciones, la grafica y la quimica.
Estructura organizativa de la EMPROVA.

Direcciéon Municipal

Departamento
Técnico
Productivo
Comercial

Departamento Econémico

Departamento de
Recursos
Humanos

L,

‘, |
Confecciones - : l
Venegas DISIG:Saaj(i:gjgos Discapacitados
Meneses
v
v Combinado
Confecciones v El Modelo
Iguara Artesania
Itabo
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Mision: Satisfaccidon de las necesidades de productos artesanales de la poblacién,

los organismos y entidades a partir de los recursos del entorno.(anexo 1).

Vision: Una Empresa diversificada con altas producciones, desarrollada, que
satisfaga las necesidades de productos industriales y artesanales y mejore la

calidad de vida de sus trabajadores y de la poblacion local.

Las confecciones representan el 40.4 por ciento de la produccion y se realizan en
un taller con tecnologia de avanzada acondicionado por un proyecto para la
elaboracién de confecciones infantiles que cerré hace dos afos periodo en el que
indistintamente falta la materia prima y tiene paralizada el 50 por ciento de su

equipamiento por la falta de piezas de repuestos de nacionalidad italiana.

El desarrollo que fue alcanzado el territorio en las producciones en CUC para
TRD, insumos al turismo, asi como para la venta a organismos ha incidido
negativamente en la eficiencia economica por la falta de subsidio a estas

producciones y la tasa de conversion de 1x1.

El municipio solo maneja la cuenta en moneda nacional que obtiene con otras
producciones pocos equipos y medios en talleres organizados en distintos
poblados del territorio para fuente de empleo con personal con alguna habilidad

para trabajos artesanales.

Al cierre del 2009 la empresa cerré6 con una pérdida de 82,0 miles de pesos
incumpliendo los planes de ventas en un 22 por ciento y la produccion en un 32 por

ciento.

En CUC la produccion cerré al 91 por ciento y las ventas al 84 por ciento a pesar
de no entrar los dos contenedores previstos para la exportacién por el cierre del

contrato de ropa de nifio con Panama.

La ubicacion del municipio distante de la cabecera provincial, el cierre de empresas

que fueron clientes importantes, la falta de equipamiento para la produccion y la
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desinformacion sobre las nuevas tecnologias que permitan exportar los recursos

naturales de la zona han limitado desempefiar el papel que le corresponde a esta
pequefia industria en la satisfaccion de las demandas de la poblacion y como
fuente importante de empleo pues de un plantilla aprobada de 288 trabajadores

solo hay cubiertas 205 plazas y de ellos 153 son mujeres.

Por las condiciones existentes en la EMPROVA Yaguajay y sus potencialidades
para la gestidon de su propio desarrollo, se elaboraron una encuesta (anexo 2) para
el cual se tomdé como poblacion a los 200 trabajadores de la empresa que se
encuentran distribuidos en las 6 unidades productivas y la sede central de la

empresa.

Para la investigacion se seleccion6 una muestra intencional que se realiz6 a partir
de los siguientes criterios de inclusion:
1. Que se encontraran trabajando en la empresa por mas de un afio.
2. Que fueran trabajadores que por sus resultados laborales hayan recibido
evaluaciones positivas de su desempefio laboral.
3. Que hayan participado en alguna de las tres ultimas ediciones de los Forum
de base.
4. Que representaran de manera equitativa a los diferentes sectores vy
unidades de la empresa.

5. Que aceptaran de manera voluntaria participar en el estudio.

De esta forma se seleccionaron a 70 trabajadores que representan el 35 % del total

de la empresa y se distribuyen de la siguiente manera:

Tabla # 1 Clasificacion de trabajadores encuestados.

Integrante [Cantidad |%  del
s de la Total
muestra

Directivos |8 80
Técnicos |10 50
Obreros 52 28.6

Fuentes: elaboracién propia a partir de los datos reflejados en la encuesta
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Los miembros de la muestra representan las diferentes acciones productivas y de
la plantilla de la empresa y se distribuyen en: 10 costureras, 1 mecanicos, 4
carpinteros, 9 confeccionador de articulos de de papel y carton, 2 artesanos de
articulos ornamentales, 8 tejedores, 2 preparador de materiales, 8 revisores, 15
trabajadores de la quimica, 4 agentes de seguridad, 7 trabajadores de los

departamentos de contabilidad y recursos humanos.

Con la finalidad de provocar un cambio en los resultados econdémicos, en el
mejoramiento de las condiciones de las instalaciones y en el actuar y pensar de los
trabajadores se convoca a una reunion extraordinaria del Consejo de Direccion con
la participacion trabajadores, administradores, secretarios de sindicato, de la UJC
y nucleo del PCC a la que se le solicitd la presencia de profesores de la SUM y
representantes del Gobierno con la unica finalidad de evaluar que hacer en funcién
de revertir la situacién de la empresa. El intercambio fue provechoso coincidiendo
con la recomendacion aportada por los companeros de la SUM de iniciar un
trabajo conjunto para la elaboracion de un diagndstico dirigido a definir
colectivamente las lineas estratégicas sobre las que se sustentaria un proceso de

reanimacion y desarrollo.

Después de una breve explicacion de los objetivos fundamentales del ejercicio y la
metodologia que se utilizaria, se comenzo el trabajo con la identificacién de las
potencialidades de la empresa para el desarrollo, aplicando la técnica de “tormenta
de ideas” en la que cada participante expuso un potencial segun su criterio. Asi, se
obtuvo una lista de 13 potenciales que a continuacién se agruparon por similitud o
complementacion, segun el examen particularizado. Todo este analisis se expone a

continuacion.

Potencialidades

1- El amplio diapason del objeto social.

2- Poca explotacién de los Recursos Naturales del territorio.
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3- Existencia de personal con preparacion para explotar estos Recursos
Naturales.

4- Existencia de experiencia de proyectos.

5- Relacion de la entidad con otras empresas y Organismos.

6- Experiencia en la Artesania.

7- Experiencia en Oficios sin explotar.

8- Demanda de artesania en el mercado.

9- Insatisfaccion de la poblacién con los productos Artesanales.

10-Proyeccién de fuerza laboral (Discapacitados).

11-Cierre de la Industria Azucarera.

12-Existencia de la SUM en el Municipio.

13- Desarrollo del turismo en zonas aledanas.

Una vez agrupados aquellos potenciales que guardaban relacién, se efectud la
ponderacién de acuerdo con las tres prioridades que cada participante reflejé por
escrito, dando una puntuacion de 5 al primer lugar, 3 al segundo lugar y 1 al tercer

lugar. (anexo 3) La expresion final de los potenciales es la siguiente:

1- El amplio diapasén del objeto social. 42 puntos
2
3
4
5

Poca explotacion de los recursos naturales del territorio. 36 puntos

Existencia de experiencia de proyectos. 32 puntos

Desarrollo del turismo en zonas aledafas. 25 puntos

Relacion de la entidad con otras empresas y Organismos. 20 puntos

Como complemento de lo anterior, se identificaron las barreras que impedian o

limitaban la utilizacidén de los potenciales que tiene la empresa para el desarrollo:

Limitantes
1- Falta de capacitacién en algunas ramas como la grafica, ceramica y
metales.
2- Falta de lluminacién en algunos talleres.
3- Escasez de recursos y materia prima.

4- Falta de personal especializado.
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(@)
T

Falta de combustible y transporte.

(o]
1

Centralizacién de la divisa.

N
1

Poco apoyo a las ideas de los trabajadores.

(0]
1

Insuficientes locales.
9

10- Poco desarrollo tecnolégico y con ello falta de informacion.

Doble subordinacion de la Empresa.

11- Baja estimulacion salarial.

12- Falta de personal preparado para puestos claves.

Una vez agrupadas aquellas limitantes que guardaban relacion, se efectud la
ponderacién del mismo modo que se efectud en los potenciales. La expresion final

de los potenciales es la siguiente:

1- Escasez de recursos y materia prima. 35 puntos
2- Baja estimulacion salarial. 31 puntos

3- Doble subordinacién de la Empresa. 27 puntos
4- Centralizacion de la divisa. 20 puntos

5- Falta de personal preparado para puestos claves. 18 puntos

De estas limitantes seleccionadas se consideran de orden interno: la escasez de
recursos y materias primas pues como razon de ser de esta industria debera
trabajar con los de caracter local; la baja estimulacion salarial ya que con garantia
de materias primas el sistema de pago que solucionaron los trabajadores da
posibilidades de mayores ingresos; la falta de personal preparado para puestos
claves, tarea que puede solucionarse con una mejor gestion de los recursos

humanos.

De caracter externo relacionan la centralizacion de la divisa y la doble
subordinacion de la empresa que pueden tener cambios en la medida que la
entidad demuestre que es capaz de elaborar elevar a planos superiores las
potencialidades existentes aminorando las debilidades detectadas mediante planes
estratégicos y proyectos que se autofinancien y aporten ingresos al desarrollo de la
entidad .
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En la busqueda de alternativas productivas para garantizar el subsidio a las
producciones en CUC se habilité un taller para procesar los residuos de la fabrica
electroquimica de Sagua la Grande en Villa Clara para producir liquidos
limpiadores como salfuman, lejia, limpiador de piscina, aromatizantes, entre
otros y fue paralizada por un periodo de un afo por el CITMA por no cumplir los
requisitos para la proteccion del medio ambiente por lo que la presente
investigacion se enmarca en la elaboracién de la estrategia para el posicionamiento

de estos productos en el mercado.

2.2 Caracteristicas de la unidad El Modelo.

El autor en este epigrafe ejecuta una breve idea del comportamiento de las
principales areas funcionales que integran el centro “El Modelo” asi como las
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades para la produccién de liquidos

limpiadores.

El centro de fabricacion de liquidos limpiadores “El Modelo” se encuentra ubicado
en la carretera de acceso a la cabecera municipal en el asentamiento de La Flora
fue constituido en el afio 2004; como busqueda de alternativas productivas para
garantizar el subsidio a las producciones en CUC se habilito el taller para procesar
los residuos de la fabrica electroquimica de Sagua la Grande en Villa Clara para
producir liquidos limpiadores como salfuman, lejia, limpiador de piscina,
aromatizantes; presenta actualmente una produccion (a partir del mes de junio
2008) es como promedio de 10,0 mil envases de a litro con un valor de produccién
y comercializacion de 45.4 y 67.5 miles de pesos respectivamente , el plan de
produccion del afo anterior ascendia a 230.0 miles de pesos, incumplido en 33.6

miles de pesos que representa un 14.6 por ciento.

Area de Recursos Humanos-

Esta area tiene como objetivos: Garantizar que el personal desempefe las
funciones asignadas, ejecutar y controlar el conjunto de actividades que rigen las

politicas y practicas de éstas.
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Funciones:

1- Coordinar los procesos de capacitacion de los trabajadores, garantizando

que se cumplan con las necesidades de aprendizaje.

>~ Organizar y controlar la actividad de seguridad y salud en el trabajo y las

medidas para preservar el medio ambiente-

El centro cuenta con una plantilla aprobado de 35 trabajadores y cubierta un total

de 20, en su mayoria obreros, el personal esta capacitado, y posee experiencia

practica para ejecutar el trabajo.

La plantilla cubierta se encuentran desglosada como se muestra a continuacion, la

mayor parte de los trabajadores (70 por ciento) estan directamente vinculados a la

produccion, en la clasificacion por género se aprecia el 45.0 por ciento son

hombres y el 55.0 por ciento son mujeres.

Tabla 2: Clasificacion de los Trabajadores segun su ocupacion-

Hombres [Mujeres |Total
Obreros 4 10 14
Técnicos 1 1
Servicios 4 4
Dirigentes 1 1
Total 9 11 20

Fuente: Elaboracion propia a partir de la datos estadisticos*

En el analisis de la composicion del personal contratado en el centro se determino

que el 33 por ciento estan asociados a la ACLIFIM, ANSOC, o la ANCI.

37



Capitulo 2

.

Facultad de Contabilidad y Finanzas

Sistema Salarial.

El centro tiene aprobado 2 sistemas de pago de salarial en moneda
nacional que abarcan el 100,0 por ciento de su fuerza laboral, el primero de
estos sistemas de pagos esta comprendido para los trabajadores indirecto
que al finalizar cada quincena se le retribuye el pago por salario fijo

descontando solo las anomalias de incumplimiento con lo regulado en las

resoluciones 187 y 188 del Ministerio de trabajo. El sistema de pago por
vinculacion a la produccion para los trabajadores directos se encuentra
sujeto a normas de las diferentes de las areas productivas (limpieza de

botellas, llenado, y cierre - etiquetado).

Los objetivos a alcanzar con el pago por la vinculacion son:

» Incrementar la productividad del trabajo.

> Vincular el pago a los resultados reales del centro a partir del cumplimiento
del plan econdémico.

» Reducir los costos totales.

» Elevar la motivacion y el sentido de pertenencia de los trabajadores hacia el
centro.

» Lograr una mayor utilizacién de la fuerza de trabajo.

El comportamiento de un grupo de indicadores seleccionados del area, para

varios anos, se muestran en la tabla # 3

Tabla # 3. Indicadores seleccionados del area de Recursos Humanos.

Real 09/ | Real 09/
Indicador U.M Real 08 Plan 09 Real 09 Real 08 Plan 09
Fondo de MP
Salario Total 53.2 42.9 43.0 80.8 100
Promedio de | UNO
Trabajadores 22 20 18 81.8 90.0
Salario P
Medio 201 178 200
Mensual

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del area de Recursos Humanos de la EMPROVA.
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Como muestra la tabla anterior existido una disminucion del salario medio en el afo
de los trabajadores del centro de produccion de liquidos limpiadores al regularse la

produccion de los mismos por el cierre de la fabrica por parte del CITMA al

incumplir con las regulaciones medio ambientales-

Fortalezas.

1- Componente humano preparado, con experiencia y sentido de pertenencia.

Debilidades.

1- Limitados medio de proteccién para trabajadores.

Area de produccion.
Objetivos del area.
1. Cumplir el plan de produccién de las producciones quimicas.

2. Producir con la calidad establecida.

Principales funciones:
1. Procesar la materia prima para convertirla en producto final.
2. Correcta manipulacién y conservacion de la produccion final.
3. Elaborar productos con calidad y homogeneidad. Mantener una

adecuada comunicacion con las demas areas.

Debilidades.

1- Mala ubicacién del inmueble actual.

Fortalezas.
1- Se cuenta con el equipamiento necesario para la recepcion la materia
prima.
2- Alta calidad de los productos.

3- Contrato firmado con la empresa suministradora de materia prima.
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El area de produccidon se subdivide en las areas de limpieza de los envases,

llenado y cierre — etiquetado.

Area econdmica, subsistema de Almacén.

Objetivos del area.

1-

Cumplir con las regulaciones establecidas para el subsistema de almacén.

Principales funciones:

Cumplir la legislacion vigente.

Entablar una adecuada comunicacién con las demas areas (produccion
comercializacion y contabilidad).

Organizar y controlar la informacion primaria para actividad contable y
financiera del centro.

Controlar el proceso del cumplimiento del plan del centro, en

correspondencia con los lineamientos emitidos por la empresa.

Tabla 4. Indicadores econdmicos seleccionados de la unidad “El modelo”.

Real 09/ |[Real 09/

Indicador  |UM |Real 08 |Plan 09 |Real 0g [R€@l08 [Plan 09
Produccion [MP 49,8 50.3 44 .5 89.3 88.5
Gasto MP 47,5 50.1 A47.7 100 95.2
Material
Materias MP (44.3 45.9 42.5 95.9 92.6
primas y
materiales

Combusti [MP (0,5 0.5 0.8 160 160
ble
Energia MP |0,5 0.5 0.4 80.0 80.0
Eléctrica
Amortizacié IMP (2.0 3.0 2.5 125 83.3
n
Otros MP (0,2 0.2 1.5 750 750
gastos
monetarios
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Gasto p [0.953 0.996 1.072 112 108
material /
peso
produccion

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos primarios del centro.
Como se aprecia durante el ano 2009 existi6 una disminucién en la produccién

comparados con el afo anterior y el plan en un 11 y un 12 por ciento
respectivamente por las consecuencias informados anteriormente, sin embargo en
la comparacion del gasto de materiales con relacion a la produccion se aprecia

incrementos originado por el aumento de los precios de los combustibles.

El gasto de amortizacion al cierre del 2009 disminuyé al realizar la devolucién al
almacén de medios que se encontraban sin uso por un periodo mayor de tres

meses.

El indicador de otros gastos monetarios se incrementa en analisis con ambos afnos
por una multa impuesta a la unidad al incumplir con las normas de higiene para el

centro.

Debilidades.
1- Dificil situacion Econdmica- Financiera de la unidad el modelo.

2- Mala ubicacion del inmueble actual.

Fortalezas.

1- Contrato firmado con la empresa suministradora de materia prima.
2.3 Misién Vision.

La unidad EI Modelo ha modificado a lo largo de los anos su misién y visién el cual

se ha ampliado y consiste en:
Mision.

Producir y comercializar de forma mayorista cloro, sal fuman, aromatizante y otras
producciones derivadas de la quimica, articulos de amplia demanda popular en

moneda nacional.
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Vision.

Desarrollar la producciéon de Limpiadores liquidos que den respuesta a las
demandas de la poblacion, el turismo y al insumo de empresas mediante la
introduccidon de tecnologia mas novedosas y productivas con una mayor
proteccion a los trabajadores y al medio con una alta calidad de forma rentable
permitiendo disponer de una entrada estable de divisas y garantizar asi su

sostenibilidad, con crecimiento progresivo en este tipo de producciones.

2.4 Cartera de productos.

La produccion de liquidos limpiadores se encuentra dirigido a distribuir de forma
mayorista, a el sector del Comercio, Entidades del territorio con poder adquisitivo
en moneda nacional y divisas (ETECSA, INDER, U:P Salud, Educacion, Tiendas
Universales ).

Su cartera de productos-mercado se puede observar a continuacion.
INFORMACION SOBRE LA CARTERA DE PRODUCTOS

Existen 4 lineas de produccién con la seleccién de los productos a ofertar.

Tabla # 5 Cartera de productos.

LINEAS/PRODUCTOS CARACTERISTICAS DE LOS
PRODUCTOS

Envase de cristal con diversidad

» Salfuman “ Super” desde 750 a 1000ML

Acido Sulfarico 50 %

Colorante 5%

Agua 45 %

Etiqueta con nombre del

producto ,de la empresa, insignias

de las industrias locales varias y

productos quimicos

Envase de cristal con diversidad

» Cloro “ El Modelo” desde 750 a 1000ML
Hipoclorito de sodio 35 %
Colorante 2%
Agua 48 %

Etiqueta con nombre del
producto ,de la empresa, insignias
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de las industrias locales varias y
productos quimicos

» Liquidos limpiadores de piscina “ El

Azul Celeste”

Envase de cristal con diversidad
desde 750 a 1000ML

Hipoclorito de sodio 80 %
Colorante 2%

Agua 18 %
Etiqueta con nombre del

producto ,de la empresa, insignias
de las industrias locales varias y
productos quimicos

> Aromatizantes “ La Flor”

Envase de cristal con diversidad
desde 750 a 1000ML

Hipoclorito de sodio 8 %
Colorante 5%

Agua 62 %
Ambientador 25 %
Etiqueta con nombre del producto,
de la empresa, insignias de las
industrias locales varias y
productos quimicos

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos aportados por el centro

Ciclo de vida del producto.

Para este analisis, se tuvo en cuenta las ventas de los cinco ultimos afnos, ya que

fue a mediados del 2009 que se paralizo la unidad “El Modelo”. A continuacién se

muestra la evolucion de las ventas del surtido de los liquidos limpiadores.

Tabla # 6 EVOLUCION DEL PRODUCTO.

productos Evolucién del producto
Produccion(unidades )
2005 2006 2007 2008 2009
salfuman 5244 5846 5856 5926 3269
Cloro 3306 3516 3569 3590 1151
Liquidos 1482 1502 1536 1591 926
limpiadores
de piscina
Aromatizantes 1368 1399 1415 1442 901
indice de crecimiento o descrecimiento
2006/2005 2007/2006 2008/2007 2009/2008
salfuman 11.4 0.2 1.2 -44.8
Cloro 10.6 1.5 0.6 -67.9
Liquidos 10.1 2.2 3.5 -41.8

43



Capitulo 2 Facultad de Contabilidad y Finanzas ‘

limpiadores

de piscina

Aromatizantes 10.2 1.1 1.9 -37.5
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos aportados por la empresa.

Como se muestra el la tabla anterior en los cuatro primeros afios de vida de los
productos existia un crecimiento esto demuestra que el producto se encuentra en

plena etapa de crecimiento.

La tabla demuestra que el liquido limpiador de piscina “El Azul Celeste” es el que
se encuentra en pleno crecimiento por la alta aceptacion del mercado. Este mostro
un alto nivel de crecimiento en las ventas del 2005 al 2008 en 107 unidades

producidas.
Por su parte, la produccion de los surtidos de liquidos limpiadores declino
bruscamente en el 2009 por la paralizacion del taller al incumplimiento de las

regulaciones mencionadas con anterioridad.

Grafico # 1 Ciclo de vida de los productos.

R/000-
BENNN LU

O Salfuman
Annn A

H Cloro
200011

B Liquidos Limpiadores de
20001 piscina
O Aromatizantes

AN
I

1000

n4

20nK 200& - 90n7 2008 9nna Fuente: Elaboracion propia a partir de

datos aportados por la empresa.

CALIDAD:

El centro trabaja en los principios de la gestion de la calidad, donde cada uno de
sus integrantes sabe por qué trabaja, para qué trabaja y disfruta trabajando,

garantiza la proteccion del consumidor, el respaldo de sus proveedores, la
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proteccion del medio ambiente y la mejora continua de sus procesos, para
satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes externos e internos con

creciente grado de eficiencia y eficacia.

Las caracteristicas de calidad del surtido de los liquidos limpiadores imponen una
frecuencia de compra alta, de modo general. Evaluada segun los clientes.

Tabla No 9 Caracterizacién del producto. (Anexo 4)

Necesidades de los clientes. | Caracteristicas de producto.

Higienizacion. Alto poder desincrustante.

Durabilidad. Alta Durabilidad y conservacion segura.

Cumplimiento de Plazos de Planeamiento de entrega de los productos a
Entrega. los clientes, de acuerdo con sus necesidades.

Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta a los clientes.

PRECIO:

La formacion de los precios de los productos del centro se establecen mediante la
confeccion de las fichas de costo por el departamento econdmico de la EMPROVA
y la aprobacién de la direccion de Finanzas y Precios municipal perteneciente al
consejo de administracion del municipio. Estos precios se fijan sobre la base del

costo del producto, al cual se le aplica el margen comercial establecido por La

Resolucién No.192/04 del Ministerio de Finanzas y Precios. Con el costo hasta un

20 % vy al criterio de irnos ganando el precio con nuestra seriedad en las ventas.

Precio total = Precio de materia prima + Gastos totales + 20% de margen

Y materiales de produccion de utilidad.
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DISTRIBUCION:
Solo las empresas orientadas al consumidor son capaces de crear. Las empresas
existen para satisfacer las necesidades de sus clientes, para ello se necesita

definirlos claramente, conocer sus necesidades.

La EMPROVA proporcionara a los clientes el producto terminado en cajas de 12

botellas con unidad de medida de a litro.

En este aspecto se definen los clientes destinados a la adquisicion de los liquidos

limpiadores.

Las TRD presentes en el territorio espirituano con un total de 65 establecimientos.

El cliente conforma las tiendas de la cadena Panamericana y TRD.

Las entidades que en el territorio operan con financiamiento en divisas segun datos
recolectados aspiran a una compra anual en moneda nacional. Los clientes
contactados adquieren la mercancia para su insumo y dentro este segmento de
clientes se encuentra ETECSA, Organizacion Basica Eléctrica, Correos de Cuba,
Artex, Fondo de Bienes Culturales, BANDEC, BPA, CADECA.

Los tres polos turisticos con gran capacidad hotelera (Polo Turistico de Trinidad
con cinco hoteles), Ciego de Avila (Cayo Coco con 12 hoteles) y Villa Clara (con 3
hoteles en Cayo Santamaria en pleno desarrollo habitacional). Estos clientes
adquieren el producto para su insumo y suelen comprar con una frecuencia

semanal.

Estos clientes en su conjunto han servido de base para la elaboracién del presente
trabajo. Ademas de los habitantes del territorio con un marcado e importante

consumo.

El principal problemas del proceso de distribucion radican en el transporte obsoleto
que poseen el cual no cumple con la legislacion existente para la transportacion de

productos quimicos.
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Formas de contratacion de los servicios.
La contratacion de los servicios se realiza a través de la contratacion directa del
servicio al cliente con el equipo de comercializacion especializado existente la

empresa municipal.

Contratacion del servicio al cliente

Departamento
comercializacion

> Cliente

COMUNICACION:

La comunicacion es para la empresa un elemento débil de la mezcla de
marketing, principalmente en el aspecto presupuestario y no existir cultura sobre el
tema en los decidores, imposibilitando acciones en el campo de la publicidad y la
promocion, estando circunscrita la actividad a acciones puntuales, aprovechando
oportunidades de la demanda por la carencia en le mercado de productos

sustitutos y de competidores.
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Capitulo 3 Plan de Marketing para la produccién de liquidos limpiadores
en la unidad El Modelo.

La elaboracion del plan de marketing constituye un elemento de gran
relevancia en la gestion empresarial hoy en dia, este capitulo se caracteriza
por brindar un detalle minucioso de las variables especificas del marketing,
dirigido a la consecucion de los objetivos a corto plazo es sencillo y facil de
entender, ademas de practico y realista en cuanto a las metas y formas de

lograr las mismas.

3.1 Etapa 1 Analisis y diagnéstico de la situacion actual.

Esta etapa constituye la base del plan pues es la encargada de brindar la
informacion sobre el entorno en que se encuentra la unidad ElI modelo, asi
como del funcionamiento interno de la misma.

Esta etapa se divide en tres fases: analisis externo, analisis interno y
diagndstico de la situacién actual lo que se detalla por epigrafe.

3.1.1 Fase primera. Analisis Externo.

El analisis externo tiene como principal objetivo detectar las principales
oportunidades y amenazas del macro y micro entornos, para ello se realizara
un analisis de las fuerzas que lo integran y como pueden influir sobre el
desarrollo de la unidad ElI Modelo. En dependencia del conocimiento que
tengan los directivos acerca de los diferentes acontecimientos podran

tomarse decisiones de mayor o menor certeza.

Analisis del Macroentorno.

En este analisis se describe detalladamente los aspectos que, aunque no
tienen relacion directa con la estructura del mercado en la que una
organizacion compite, afectan a sus politicas y a su capacidad de gestion.

Tradicionalmente este analisis se ha concentrado en cinco aspectos claves:

. El entorno Politico-Legal.

. El entorno Econémico-Social..
. El entorno demografico.

d El entorno Medio-Ambiental.
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El entorno Politico-Legal.

En el sector de la industria de produccion local inciden un conjunto de factores
que provienen del entorno politico-legal, las decisiones en marketing se ven
afectadas segun el entorno en el que se mueve el centro de produccion de
liquidos limpiadores, el que se compone de leyes, agencias publicas y grupos
de presién que influyen y limitan a las organizaciones, aunque existen algunas
leyes que pueden crear nuevas oportunidades de negocios.

. Deben cumplirse resolucion 39 del 2007 del Ministerio del Trabajo y
Seguridad Social, el tratamiento de las regulaciones para el chequeo periédico
de los trabajadores con sustancias toxicas.

. La Oficina Nacional de Normalizacién ha establecido un conjunto de
Normas Cubanas, en las que se regulan los requerimientos para la produccion
y comercializacidén de productos quimicos.; que son de obligatorio cumplimiento
para todas las empresas.

. Deben cumplirse resolucion 77 del Ministerio de Ciencia Tecnologia y
Medio Ambiente que regula el vetimiento de aguas residuales.

. Resolucién 81 del Medio ambiente regula en el articulo 24 “Toda
actividad susceptible de producir efectos significativos sobre el medio ambiente
0 que requiera de un debido control a los efectos del cumplimiento de lo
establecido por la legislacién ambiental vigente estara sujeta al otorgamiento de
una licencia ambiental por el Ministerio de Ciencia, Tecnologia y Medio
Ambiente de conformidad con lo que al respecto estipule ese organismo, quien

establecera asimismo los tipos y modalidades de dicha licencia ”

El entorno Econémico-Social.

En Cuba, todos los sectores de la economia se encuentran afectados por las
restricciones impuestas por el bloqueo econdmico de Estados Unidos. Esta
situacion ha provocado gran desinterés en muchos inversionistas extranjeros,
gue se han mostrado presionados por esa politica hostil, lo que ha traido como
consecuencia efectos negativos en la importacién de los productos quimicos,
viendose imposibilitada de adquirir la tecnologia de punta necesaria para la

produccion de liquidos limpiadores en la unidad “El Modelo”, y el
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abastecimiento de materia prima se puede afectar a la posible paralizacion de

las industrias que lo proporcionan se realiza una descripcion de las mismas.

Electroquimica de Sagua la Grande al suministrar el Acido Clorhidrico de forma
estable y actualmente con un contrato por dos afios su potencial de venta
resulta un desecho de su produccién principal del cual solo la empresa objeto

de analisis compro en las condiciones actuales.

La EMI Che Guevara que proporciona los frascos de cristal y tapas,
considerandose los mismos de calidad media pues los frascos no guardan una

uniformidad.

El poligrafico Sancti Spiritus suministrando de forma estable una demanda de
solicitud 12.0 miles de etiquetas mensuales pero depende de la produccién

nacional de papel.

Entorno Demografico.

El Entorno Demografico constituye uno de los factores de mayor interés para

los especialistas de marketing.

La poblacion del municipio reside en 63 asentamientos concentrados que
agrupan el 97,7 % de la poblacion, de ellos 12 clasifican como urbanos vy
concentran el 65,3 % de los habitantes, y 51 rurales con 34,7 % de los

habitantes

Entorno Medio-Ambiental.

En cuanto a este aspecto debemos sefalar que el sistema de tratamientos de

residuales para productos quimicos en la unidad El Modelo no existe .

Andlisis del Microentorno.

El microentorno se compone de un conjunto de actores y fuerzas que
dependen del sector en el que participa el centro de produccion de liquidos

limpiadores; el analisis de estas determinara cuan atractivo podra ser dicho

50



Capitulo 3 Facultad de Contabilidad y Finanzas ‘

sector en dependencia del grado de rivalidad competitiva entre los
competidores existentes, el incremento de la amenaza de competidores
potenciales y productos sustitutivos, asi como el poder negociador de clientes

y proveedores.

Analisis de los competidores

La competencia la constituyen aquellas empresas que actuan en el mismo

mercado y que satisfacen la misma necesidad del cliente.
Toda empresa enfrenta algun tipo de competencia:

De forma directa: Productos y servicios similares.

De forma indirecta: Productos o servicios alternativos que satisfacen las

mismas necesidades.

En esta investigacion se trata de identificar esos competidores, su localizacion

geografica y el producto con que compiten.

Las principales estrategias estan concebidas en la competencia, sea valorar las
partes débiles de nuestro competidores introduciendo un producto con mayor
calidad, envases y seguridad, embalaje y presentacion asi como entrega en
tiempo y estable. En el analisis de la competencia se puede comprobar que no
existen en el territorio competidores directos, las caracteristicas de los

indirectos se relacionan a continuacion.

Electroquimica de Sagua la Grande. Se encuentra ubicado en la provincia de
Villa Clara Competidor indirecto su produccion es alternativa, este competidor

nunca ha abastecido la red comercial del municipio.

Gases industriales de Sancti Spiritus como lo identifica su hombre radica en la
cabecera provincial y su linea de liquidos limpiadores corresponde a una
produccion alternativa, por desabastecimientos en la linea principal de

produccion.
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Tabla No 7 Comportamiento de las ventas de los competidores por

principales clientes en el afio 2009.

UM: litros.
Indicadores(Competidores/ Comercioy Otras
Productos /principales Almacenes Gastronomia Entidade
Clientes) Universales provincial S
Electroquimica de Sagua
Salfuman 4600 1900 1600
Cloro 1900 900 700
Liquidos limpiadores de
piscina 200
Aromatizantes 200
Gases Industriales
Salfuman 2200 1500 1620
Cloro 500 200 350
Liquidos limpiadores de
piscina 130 300
Aromatizantes 150 200 350

Fuente: Elaboracion propia segun informes emitidos por los competidores.

Anilisis de los Cliente

La unidad “El Modelo” es la unica productora de los surtidos de los liquidos
limpiadores en nuestro municipio. Esto le ha permitido por muchos afos liderar
el mercado de este producto. En la actualidad algunas entidades elaboran
productos similares a estos, pero como producciones alternativas a su

produccion principal.

Por lo general, los clientes del mercado de estos productos se caracterizan por
la busqueda de la mejor relacién calidad/precio posible del producto, el que se
cumple en la entidad demostrado por la permanencia de los clientes en afos

de contratos.

Estos clientes en su conjunto han servido de base para la elaboracion del

presente trabajo. Ademas de los habitantes del territorio con un marcado
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e importante consumo apliando una encuesta con resultados satifactorios para

el surtido de los productos de liquidos limpiadores.

Tabla No 8 Descripcién de los factores decisivos para la compra para los

liquidos limpiadores. (Anexo 4)

Grado de importancia alto medio |bajo
Precio X

Calidad X

Tipo de envase X

Vendedor X

Garantia X

Velocidad de reposicion X

Confiabilidad en los plazos de entrega X

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta a los clientes

Mercado principal.

En los ultimos tiempos, el principal cliente directo del mercado del surtido de los
liquidos limpiadores ha sido los Almacenes Universales. Esta empresa se
encarga de la comercializacion y distribucion del producto a todas las entidades

demandantes de la red del comercio.

Poder de negociacion de proveedores.

El analisis de los proveedores revela como principal a la empresa
Electroquimica de Sagua la Grande al suministrar el Acido Clorhidrico de forma
estable y con un contrato por dos afios su potencial de venta asciende a los 35
000 litros por mes y que resulta un desecho de su produccion principal del cual
solo la empresa objeto de analisis compra en las condiciones actuales 23 000
en un periodo promedio de 38-45 dias. El precio de venta del mismo es en
moneda nacional, es estable y muy bajo (0.030 pesos el litro). Su capacidad de
venta de la materia prima primaria oscila en el orden de los 36 000 - 42 000

litros mensuales.
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El segundo suministrador para la produccion de los liquidos limpiadores lo
representa la EMI Che Guevara que proporciona los frascos de cristal y tapas,
considerandose los mismos de calidad media pues los frascos no guardan una
uniformidad en cuanto el volumen del liquido a ofrecer para la venta, lo que le
imprime poco poder de Marketing. Sin embargo el precio del mismo se

considera bajo y estable.

El tercero de los proveedores es el poligrafico Sancti Spiritus suministrando de
forma estable una demanda de solicitud promedio es 12 000 etiquetas
mensuales; para la identificaciéon de los liquidos como norma establecida a
nivel nacional para la comercializacion del producto, esta no plasma ninguna

marca, solo el nombre del producto y el fabricante.

El poder negociador de los compradores.

Como resultado de estar en un mercado en expansion, practicamente
inagotable motivado por las necesidades de la poblacion, las empresas y el
turismo con cercania a tres area de desarrollo turistico, el poder de
negociacion del cliente es alto. Este adquiere la materia prima a través de la

entidad en moneda nacional y asi realiza sus ventas.

Las ventas de liquidos limpiadores representan el 81.2% en el actual periodo.

Es decir que, la EMPROVA presenta una gran dependencia de este programa.

Las limitaciones financieras y de transporte de esta empresa, no le permiten
acceder al resto del mercado, donde tiene posibilidades de fijar precios con un
margen segun lo establecido por el Ministerio de Finanzas y Precios (MFP),

tanto en divisas como en moneda nacional.
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La presion de productos sustitutivos.

Un producto sustitutivo es aquel que satisface las mismas necesidades, con
diferentes tecnologias. Pero en la actualidad la amenaza de productos
sustitutivos en moneda nacional es baja pues la produccion de los mismos en
el resto de las entidades productoras no constituye una linea producto principal

presentan precios similares, y un nivel de calidad y durabilidad inferior.

Grafico 2: Estructura Competitiva del Sector.

Alto poder Baja amenaza de
negociador de nuevos los competidores
proveedores.

Competidores potenciales

Proveedores Competencia en el sector Clientes
Baja rivalidad entre las
empresas existentes
Productos sustitutivos
Baja amenaza de Alto poder negociador
productos de los clientes
sustitutivos

3.1.2. Segunda fase: ANALISIS INTERNO.

Analisis funcional
El centro cuenta con 20 trabajadores, en su mayoria obreros, el personal esta
capacitado, entrenado y posee experiencia practica para ejecutar el trabajo y

dar respuesta a las necesidades de los clientes.
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Marketing.

La unidad EI Modelo aspira a producir para el afio 2011,

225 000 Litrosde surtido

de liquidos limpiadores; lo cual representara después de elaborado y prestado el

servicio con el producto 1462.5 miles de pesos, siendo el

65.5 por ciento del

ingreso planificado por la EMPROVA, desagregado a continuacion para cada una

de sus lineas de negocio:

Tabla # 10 PROYECCIONES DE PRODUCCION E INGRESOS PARA 20XX.

Lineas de Clientes

Produccién proyectadas
para el 20XX (Litros)

Ingresos proyectados
para el 20XX(MP)

Universal de Cabaiguan

117 000

760.5

Comercio y gastronomia

Yaguajay 84 000 546.0
Otras entidades 24 000 156.0
Total empresa 225 000 1462.5

Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados de los datos estadisticos de la entidad.

Se utilizé varios métodos para llegar a un estimado razonable en la presente

investigacion. Entre tales métodos se tienen:

+ El estudio del consumo promedio de los clientes actuales y potenciales.

o Tiendas universales

o Entidades que operan en divisas capacidad de compra de 176

320 uds.

o 3 polos turisticos capacidad de compra de 20 900 uds.

% Los estimativos de lo que vende la competencia.

++» Basado en datos histéricos que posea la entidad objeto de investigacion.

% Ventas repetidas considerando el ciclo de vida de los clientes (cuando

compran y cuanto compran), y el limite de vida del producto; asi se puede

prever la necesidad de reposicion de ese producto en el mercado.

56




Capitulo 3 Facultad de Contabilidad y Finanzas ‘

+ Observaciones los comportamientos de compra tal como se manifiestan en
el entorno donde la empresa va a actuar y que permite estimar las tasas de

compra y de recompra, asi como las compras potenciales del producto.
« Através del andlisis de tendencia aplicando series cronoldgicas.

3.1.3. Tercera Fase: Diagnodstico de la situacion actual.

El autor realizdé un analisis colectivo de los factores claves y determinar las
principales oportunidades y amenazas para la comercializacion de liquidos
limpiadores. Para la ejecucion de este paso se realizé una encuesta (anexo 5)
a 15 trabajadores de la empresa de producciones varias de los cuales 5
pertenecian al consejo de direccion (director, jefe de produccion, jefe
econdémico, jefe de recursos humano y el comercial), 6 fueron trabajadores
directos a la produccién de los liquidos limpiadores, 2 trabajadores indirectos
del centro y el resto de la dependencia técnico comercial y productiva, de los
factores claves ya definidos y a través de métodos como reduccion de listados

y criterio de Expertos.
La seleccion de los expertos se tuvo encuesta dentro del personal de la entidad
y los integrantes del centro El Modelo todos con probado prestigio y afos de

experiencia, con dominio de la labor que desempefian.

Tabla # 11 Identificacion de expertos.

# | Nombre y apellidos Cargo Experiencia

1 | Gilberto L. Lopez Ex- dto. de la 14 anos
EMPROVA

2 | Alexeis Figueiras Reges Sud Econdémico 6 afnos

3 | Xiomara Sospedra Rodriguez Comercial 7 anos

4 | Jorge Luis Davila Perez Administrador del 5 afios
Centro “El Modelo”

5 | Maria Gonzales Pérez Obrero del Centro 5 afios
“El Modelo”

Fuente: Elaboracion propia.

Constituye un verdadero reto para el centro subordinacion local el desarrollo de
estrategias que permitan aprovechar las oportunidades que brinda el mercado

y potenciar las fortalezas que presentan. Mediante los métodos de reduccion
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de listados y criterios de expertos de la seleccion de los mismos se obtuvieron

las siguientes amenazas y oportunidades.
Oportunidades.
1- Unico productor en el municipio y en frontera.

2

3- Alta demanda popular en Moneda Nacional.

Posibilidad de comercializaciéon en ambas monedas.

4- Ubicacion de la entidad comercializadora cerca de tres polos turisticos

en desarrollo.

Amenazas.

1- No se cuenta con transporte para la comercializacion.
2- Productos sustitutivos en la red divisas y moneda nacional.
3- No posee la entidad con una cuenta en divisa.

4- Dificil situacién econdmica del pais.

Igualmente se realizé un analisis interno de la empresa para obtener de ello las
principales fortalezas y debilidades de la produccion de los liquidos limpiadores
en su entorno actual. Para ejecutar este paso, después de realizado un analisis
a lo interno, empleando métodos de entrevista y reduccion de listado, se

obtuvieron sus principales fortalezas y debilidades.

Fortalezas.

1. . Poseer un departamento de comercializacion.

2. Se cuenta con el equipamiento necesario para la recepcion la materia
prima.

3. Componente Humano preparado, con experiencia y sentido de
pertenencia.

4. Contrato firmado con la empresa suministradora de materia prima.

5. Alta calidad de los productos
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Debilidades.

1- Limitados medio de proteccién para trabajadores.

2- Deficiente envase de comercializacion.

3- Dificil situacién Econdmica- Financiera de la entidad.

4- Mala ubicacion del inmueble actual.

5- No poseer tratamiento de residuales adecuados.

6- Situacion medio ambiental de la produccion de los liquidos limpiadores

(no fue identificada en la encuesta realizada).

El sistema estadistico que se escogié para el analisis de los resultados de la
entrevistas fue el SPSS, que provee variantes para el muestreo estadistico;
agrupa técnicas que permiten la caracterizacion individual de los atributos; que
provee una técnica exhaustiva para el analisis de los componentes principales,
y que al igual que otros sistemas nos ofrece la posibilidad de expresar los datos
en tablas, graficos y otros elementos. Es un sistema estadistico completo y

actualizado.

Realizar un analisis ver cémo interactuan entre si debilidades, fortalezas,
oportunidades y amenazas (anexo 6) se realizd el andlisis basandose
fundamentalmente en el método de la Matriz DAFO, como técnica que resume

e integra la informaciéon mas relevante del diagnéstico estratégico.

Para esto se utilizé una escala de puntuacion de 1 a 5 para determinar la
importancia de los renglones de la DAFO y 1 al 2 para determinar la fuerza, con

el siguiente criterio:

Muy importante
Importante
Medianamente importante

Poco importante

= N W0 &~ O

Nada importante
De esa forma se concluy6 la cantidad de puntos de los cuadrantes y su suma

total que resulté igual a 365 tanto por la vertical como por la horizontal.
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01 (02 |03 |04 A1l A2 (A3 |AA |
F1 |4 4 4 4 4 5 3 3 31
F2 |4 4 4 4 4 5 3 3 31
F3 |4 4 4 4 4 5 3 3 31
F4 |4 4 4 4 4 5 3 3 31
F5 |4 3 3 3 4 5 3 3 28
D1 |5 4 4 4 4 5 5 4 35
D2 |5 4 4 4 4 5 5 4 35
D3 |5 4 4 4 4 5 5 4 35
D4 |5 4 4 4 4 5 5 4 35
D5 |5 4 4 4 4 5 5 4 35
D6 |5 4 4 5 5 5 5 5 38
|50 143 |43 |44 45 |55 |45 |40 [365

El analisis de la Matriz DAFO permite determinar que las oportunidades que
tiene el centro son: El unico productor en el municipio y en frontera (O1) y la
ubicacién de la entidad comercializadora cerca de tres polos turisticos en
desarrollo (O4) y la principal amenaza es: Productos sustitutivos en la red de
divisas y moneda nacional (A2) seguidas de que no se cuenta con transporte
para la comercializacion (A1) y no posee la entidad con una cuenta en divisa
(A3). Por otra parte las fortalezas poseen igual rango de relevancia
exceptuando la alta calidad de los productos (F5) que obtuvo menor puntuacion

y de las debilidades la situacibn medio ambiental de la produccion de los

liquidos limpiadores (D6) es la mas relevante-

A continuacion se determinaron la cantidad maxima de puntos y la cantidad real

de puntos por cada cuadrante.

Ejemplo en el cuadrante I:

Cantidad de puntos maximos: es 5 (Fortalezas) X 4 (Oportunidades) X 5

Maximo de impacto posible) igual a 100.

60



Capitulo 3

Facultad de Contabilidad y Finanzas

Cantidad de puntos reales, suma de los puntos obtenidos: 77.

CUADRANTE I (5 X 4 X 5)=|CUADRANTE Il (5 X 4 X 5)=
100 100

MAXI-MAXI MAXI-MINI

Ofensiva Defensivo

PTO: 77 PTO: 75

CUADRANTE Il (6 X 4 X 5)=|CUADRANTE IV (6 X 4 X 5)=
120 120

MINI-MAXI MINI-MINI 0,
Adaptativo Supervivencia

PTO: 103 PTO:110

Al dividir la cantidad real de puntos entre la cantidad maxima de puntos, se
obtienen como resultado que los cuadrantes de mayor puntuacién son el

Cuarto y Tercero.

|PTO |[TOTAL|%
CUADRANTE | 77 100 |77
CUADRANTE I 75 100 |75
CUADRANTE Il 103|120 |86
CUADRANTE
IV 110 [120 |92

Como resultado de la suma de los impactos por cuadrantes se pudo constatar
que el que prevalece es el cuarto porque los impactos efectivos representan
mas del 92.0% de lo maximo posible. Esto podria llevar al criterio de que la
estrategia mas aconsejable para la empresa en estos momentos estaria
enmarcada dentro del Conjunto de las llamadas Estrategias de Supervivencia®

o liquidacién: resistir sin tener que ceder o desinvertir.

6 Kaplan, R. S. & Norton, D. P. (2002). Creando la organizacion focalizada en la estrategia. Material
traducido por Guillermo Arana del original: The Balanced Scorecard Collaborative. www.bscol.com
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Estrategias de Supervivencia o liquidacion: Si las amenazas se materializan
teniendo en cuenta las debilidades no se podrian utilizar las fortalezas para
aprovechar las oportunidades que posee, realizando:

++» Acciones sobre las debilidades.

+«+ Buscar nichos de mercados.

¢ Reducir o eliminar debilidades para aprovechar las oportunidades.

% Atenuar las Amenazas apoyandose en las Fortalezas.

Lo anterior no significa que no se tengan en cuenta, a la hora de elaborar las
estrategias y planes de accidn otros criterios y el impacto de los restantes
cuadrantes de la Matriz DAFO.

El Problema Estratégico General.

El problema estratégico consiste en maximizar las oportunidades de ser el
unico productor en el municipio y en frontera y la ubicacion entre tres polos
turisticos mediante el aprovechamiento de la fortaleza de poseer un
departamento de comercial que posee la experiencia para promocionar las
ventas a nivel de provincia , frontera , ampliar al ambito nacional, asi mismo
atenuar las amenazas que ofrece los productos sustitutivos con precios
medios, media calidad , contrarrestar la amenaza de no poseer medios propios
de transporte mediante la firma de contratos de transportacion de carga con las
bases municipales y provinciales para cumplir con los plazos contactados,
minimizar la situacion medio ambiental de la produccién de liquidos

limpiadores cumpliendo con las resoluciones dictadas.

Solucion Estratégica: Siendo el unico productor en el municipio y en frontera
y la ubicacion de la entidad comercializadora cerca de tres polos turisticos en
desarrollo con un canal de distribucidén propio, la alta calidad de los productos,
se disminuyen los efectos negativos de los productos sustitutivos en la red de
moneda nacional, seguida de que no se cuenta con transporte para la
comercializacién, cumpliendo la legislacion medio ambiental para la produccion

de los liquidos limpiadores.
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3.2. Etapa 2: Decisiones estratégicas de marketing.

3.2.1 Fase primera. Objetivo del marketing.

1) Garantizar en el tiempo adecuado la materia prima necesaria para lograr
la produccidn en el tiempo previsto.

2) Mejorar la gestion de los Recursos Humanos.

3) Reducir los ciclos de cobro en moneda nacional a menos de 30 dias.

4) Mantener el posicionamiento alcanzado basado en la relacion calidad

-precio.
2.1.1. Segunda fase: Estrategias.
Para alcanzar los objetivos propuestos, se definen las estrategias siguientes:
Estrategia de posicionamiento:
* Garantizar la alta calidad del producto y el precio adecuado, para

mantener su posicionamiento en el mercado.

Estrategia de producto:

* Implementar un Sistema de Gestion de la Calidad.
Estrategia de Precio:
* Mantener los niveles de precio establecidos actualmente y aprobados

por la Direccidon de Finanzas y Precios Municipal.

Estrategia de distribucion:

» Perfeccionar el departamento de comercializacion de la EMPROVA.

Estrategia de comunicacion:

» Establecer el sistema de comunicacion con los clientes propuestos.
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3.3. Decisiones operativas de marketing.

3.1.1. Primera fase: Plan de acciones.

Una vez definidas las estrategias de marketing, se elaboré un plan de accion,

que permita llevar a cabo dichas estrategias.

Acciones:

1) Crear las condiciones necesarias para que la materia prima esté en el
tiempo adecuado en la unidad ElI Modelo para la elaboracién los liquidos
limpiadores.

Responsable: Jefe de Produccion.

Fecha: Permanente.

2) Crear las condiciones necesarias para que se complete la plantilla del
centro, se proporcione las condiciones de trabajo necesarias para que
los mismos cumplan con eficiencia y eficacia sus funciones.
Responsable: Jefe de Recursos Humanos.

Fecha: Agosto 2011.

3) Desarrollar e implementar un sistema de estimulacién que garantice la
motivacion necesaria de los recursos humanos.
Responsable: Jefe de Recursos Humanos.
Fecha: Octubre 2011.

4) Realizar un plan diagnéstico de las necesidades de capacitacion, y
sobre esa base disefiar un plan que permita la misma a los
trabajadores.

Responsable: Jefe de Recursos Humanos.
Fecha: Octubre 2011.

5) Incentivar el desarrollo de competencias por parte de los trabajadores,

haciendo énfasis en el reconocimiento de la labor de los mismos.

Responsable: Jefe de Recursos Humanos.
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Fecha: Permanente.

6) Desarrollar y fomentar las normas de seguridad para el trabajo con
productos quimicos.
Responsable: Jefe de Seguridad y Salud del Trabajo.
Fecha: Permanente.

7) Disefiar un plan para la implementacion de un Sistema de Gestién de la
Calidad.
Responsable. Jefe de Produccion.
Fecha: Agosto 2011.

8) Crear un Sistema de Informacion de Marketing.
Responsable: Jefe de departamento de Comercial.
Fecha: Agosto 2011

9) Reforzar la comunicaciéon de la empresa con sus clientes, dando una
mayor utilizacion a los medios de comunicacion con que cuenta la
misma.

Responsable: Jefe de departamento de Comercial.

Fecha: Permanente.

10)Crear las condiciones para almacenar los productos y darle proteccion
hasta que se realice la entrega al cliente.
Responsable: Jefe de Produccion.
Fecha: Julio 2010 .

11) Gestionar y tramitar la marca comercial del producto para acceder a los
mercados.
Responsable: Director.
Fecha: Septiembre 2011.
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12)Reforzar la gestion de las cuentas por cobrar de la empresa.
Responsable: Jefe departamento Econdmico

Fecha: Permanente.
3.3.2. Segunda fase: Presupuesto.
Dadas las condiciones financieras de la EMPROVA, se propone que sean sus
directivos los que valoren los recursos que se pueden emplear para el
cumplimiento del plan propuesto.
3.3.3. Tercera fase: Control.
Los directivos de la entidad de forma mensual en el consejo de direccién o
extraordinario realizara en la evaluacion del plan y se tomen las medidas de

ajuste que sean necesarias. Los controles deben centrarse en analisis de

eficiencia y eficacia.
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Conclusiones
Finalizada la investigacion se arribo a las siguientes conclusiones:

1- Los elementos tedricos analizados aportaron el conocimiento necesario
el desarrollo de la investigacion.

2- La aplicacion del diagnéstico al centro El Modelo demostraron que la
situacion actual del centro es deficiente. Del analisis de la Matriz DAFO
la suma de los impactos por cuadrantes se pudo constatar la
comercializacion de liquidos limpiadores se encuentra en un periodo de
supervivencia.

3- Para solucionar los problemas y buscar alternativas se realizé un plan de

marketing.
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Recomendaciones.

1- Seguir estrategias de tipo supervivencia, considerando los resultados del
analisis DAFO, para lo cual la organizacion debe apoyarse en las
fortalezas para aprovechar las oportunidades realizando:

» Acciones sobre las debilidades.

» Buscar nichos de mercados.

* Reducir o eliminar debilidades para aprovechar las oportunidades.

» Atenuar las Amenazas apoyandose en las Fortalezas.

2- Analizar los resultados de la presente investigacion para su posible
implementacion.
3- Realizar por los directivos de la entidad un estudio medio ambiental de la

produccion de los liquidos limpiadores
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Anexos
Anexo 1
Ministerio de Economia y Planificacion

RESOLUCION No 26/06

POR CUANTO: EIl Presidente del Consejo de la Administracion Provincial del
Poder Popular de Sancti Spiritus ha solicitado al Ministro de Economia y
Planificacién la modificacién del Objeto Empresarial de la Empresa Provincial
de Producciones Varias Sancti Spiritus subordinada al Consejo de la

Administracion Provincial del Poder Popular de Sancti Spiritus.

POR CUANTO: Resulta necesario ajustar el objeto empresarial de la precita
entidad a la politica aprobada, asi como precisar algunas de sus actividades, y

el tipo de moneda

POR CUANTO: Corresponde al Ministerio de Economia y Planificacién
autorizar la creacioén, traspaso, funcion y extincion de las empresas, uniones
de empresas y cualquier otro tipo de organizacidn econdémica o unidad
presupuestada, oido el parecer de los Ministros de Finanzas y Precios, de
Trabajo y Seguridad Social, de Ciencias, Tecnologia y Medio Ambiente y de
otros Organismos segun corresponda, conforme a lo dispuesto en el inciso 7
del Apartado Segundo del Acuerdo del Comité Ejecutivo del Consejo de
Ministro, de 25 de noviembre de 1994, adoptado de conformidad con las
Disposiciones Finales Sexta y Séptima de Decreto Ley No 147, de la
Reorganizacion de los Organismos de la Administracion Central del Estado, de
21 de abril 1994.

POR CUANTO: el objeto empresarial es el documento rector unico que define
las transacciones de caracter econdmico que la empresa esta autorizada a
realizar en el pais y su aprobacion se realiza por el Ministerio de Economia y
Planificaciéon a propuesta de los Organismos de la Administracion Central del
Estado o los Consejos de la Administracion Provincial o los Jefes de otras

entidades nacionales, segun la politica general para los objetos empresariales
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de las empresas estatales aprobada por el Grupo Gubernamental de

Perfeccionamiento Empresarial de 13 de junio del 2002.

POR CUANTO: Por Acuerdo 11 de mayo de 1995 del Consejo de Estado de la
Republica de Cuba, fue designada el que resuelve ocupar el cargo de Ministro

de Economia y Planificaciéon

POR TANTO: En uso de las atribuciones que me estan conferidas

RESUELVO

PRIMERO: Modificar el objeto empresarial de la Empresa Provincial de
Producciones Varias Sancti Spiritus, subordinada al Consejo de la
Administracion Provincial del Poder Popular de Sancti Spiritus, por el siguiente:

* Producir y comercializar de forma mayorista muebles para el hogar,
muebles de instituciones, juguetes, marcos, puertas y ventanas,
carpinteria en blanco, articulos decorativos de la madera en moneda
nacional y divisas.

* Producir y comercializar de forma mayorista ceramica decorativa y
artistica, ceramica utilitaria, vidriada, filtro, tinajas, murales, bisuterias,
souvenir y otros articulos derivados de la ceramica en moneda nacional
y divisas.

* Producir y comercializar de forma mayorista artesania decorativa y
utilitaria con fibra, recursos del bosque y del mar, fibra como yarey,
malangueta, paraguas del ri6 souvenir y otros articulos derivados de la
artesania en moneda nacional y divisas

* Ensamblar y comercializar de forma mayorista flores y plantas artificiales
en moneda nacional y divisas

» Brindar servicios de bordados e incrustaciones, tejidos a crochet, friolete,
recheliu, deshilado a mano en moneda nacional a las entidades del
Consejo de la Administracion Provincial y ala poblacion y a terceros en

divisas.
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Ensamblar y comercializar de forma mayorista sandalias, chancletas,
zapatos, articulos de talabarteria tales como monturas, bastos para
caballos, arreos, colleras, vainas para cuchillos y machetes, articulos
decorativos y utilitarios, guantes para peloteros, guantes de trabajos y
utiles deportivos y otros articulos derivados del cuero en moneda
nacional y divisas.

Producir y comercializar de forma mayorista articulos utilitarios tales
como calderos, espumaderas, ventanas, puertas, sillones para portal,
rejas de todo tipo y tamano, escaleras, vianderos y otros articulos
derivados de la fundicién en moneda nacional y divisas

Producir y comercializar de forma mayorista confecciones textiles de
todo tipo en moneda nacional y divisas

Envasar y comercializar de forma mayorista pafiales desechables en
moneda nacional y divisas

Producir y comercializar de forma mayorista velas ornamentales,
detergente liquido, jabon y jabalina, betun, tinta para calzado, cloro,
salfuman, pintura, ambientador, aromatizante y otras producciones
derivadas de la quimica en moneda nacional y divisas

Brindar servicios de plateado y replateado de espejos a las entidades en
moneda nacional y divisas y a la poblacién en moneda nacional.

Brindar servicios de montaje de sus producciones en moneda nacional a
las entidades del Consejo de la Administracion Provincial y a la
poblacion y en divisas a terceros

Producir y comercializar de forma mayorista modelos, cajas para
cumpleafios y comidas, sobre distintos tamanos, articulos de fiestas, file
en moneda nacional y divisas

Comercializar de forma mayorista las producciones de las industrias
locales de todas las provincias en moneda nacional y divisas
Comercializar de forma minorista articulos y productos elaborados por la
empresa y las industrias locales de todo el pais y aquellos que se
utilicen en divisas, segun Nomenclatura aprobada por el Ministerio del

Comercio Interior
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Producir y comercializar de forma mayorista articulos de amplia
demanda popular en moneda nacional

Prestar servicio de tapicerias, carpinteria, atelier, reparacion de
colchones, colocacion de alfombra, pintura, reparacion de muebles,
pinturas de muebles, galvanotecnia, cristaleria y laminado a las
entidades en moneda nacional y divisas y a la poblacion en moneda
nacional

Comercializar de forma mayorista la recorteria y desechos de papel,
carton y cartulina a las empresas de la Unidbn de Empresas de
Recuperacion de Materias Primas en moneda nacional

Brindar servicios de transporte de carga nacional

Brindar servicios de comedor y cafeteria a sus trabajadores en moneda

nacional

SEGUNDO: La presente Resolucion surte efecto a partir de la fecha de su

Firma.

COMUNIQUESE, con remisién de copia de esta Resolucién al Presidente del

Consejo de la Administracion Provincial del Poder Popular de Sancti Spiritus, a

los Ministerios de la Construccion, de Finanzas y Precios, de Trabajo y

Seguridad Social y del Comercio Interior al Banco Central de Cuba, a la Oficina

Nacional de Estadistica, al Comité Ejecutivo del Consejo de Ministros, a las

Direcciones de Perfeccionamiento Empresarial y Territorial de este Organismo

y a cuantas mas personas naturales y juridicas deban conocer.

ARCHIVESE el original en el Departamento de Organizacién y Asesoria

Juridica de este Ministerio.

Dada en la Habana, a los 7 dias de noviembre del 2005

JOSE LUIS RODRIGUEZ GARCIA
MINISTRO
MINISTERIO DE ECONOMIAY PLANIFICACION
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Anexo 2: Encuesta.

Esta encuesta es totalmente confidencial y sus criterios permitiran delinear las
particularidades del desarrollo de la EMPROVA Yaguajay y proyectar la
empresa al futuro como via de mejorar sus producciones y las condiciones de
vida des sus trabajadores.

Datos generales
Unidad de trabajo:

Cargo o tarea que ocupa:

Edad: Sexo: Nivel escolar vencido:
1. ¢Cree usted que la EMPROVA tiene en la actualidad una perspectiva
desarrolladora?.
Marque con una X en una escala del 1 al 10 donde 1 es un trabajo
menos desarrollador y 10 es un trabajo muy desarrollador.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
2. ¢Cuales son las principales condiciones que posee la EMPROVA para

lograr un enfoque de trabajo orientado al crecimiento?

3. ¢Considera usted que en la actualidad existen oportunidades para
mejorar las condiciones de la EMPROVA?.
Si_ No

En caso de responder afirmativo ;Cuales son las oportunidades que

usted definiria como positivas?

4. ;Conoce que en la actualidad existan condiciones en el territorio que
puedan ser utilizadas para el trabajo de la EMPROVA?
Si No En caso de responder afirmativo:

¢ Cuales son?
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¢ Considera usted que el personal de la empresa posee el conocimiento
suficiente para enfrentar el desarrollo que se requiere?
Si No En cierta medida

¢La proyeccion actual de la estrategia de la empresa tiene definido un

caracter integral de la atencion al hombre, como valora sus resultados ?

¢La Empresa asume un modelo participativo para la elaboracién de los
planes de trabajo?
Si No En caso de responder negativo. Explique

brevemente las recomendaciones que daria al respecto:

¢ En qué medida considera que la planificacién del trabajo permitira

mejorar las condiciones de la empresa?

¢ Qué acciones propone usted se deben hacer para sustentar una

estrategia de desarrollo en la EMPROVA Yaguajay?
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.

Anexo 3: Guia de Observacion.

Objetivo: Describir las particularidades de la relacion SUM-Gobierno en la

conformacion de la estrategia local de gestion del conocimiento.

Fecha: Lugar: Hora:
Participantes:
Indicador Si No En cierta
Medida

Las condiciones del lugar son favorables

para el trabajo.

Los trabajadores se encuentran

trabajando y con un espiritu positivo.

La comunicacion entre obreros y
directivos es abierta y basada en el

dialogo.

Los trabajos resultantes tienen calidad

segun las normas productivas.

El trabajo en equipo es evidente en las

acciones encontradas.

Existe un ambiente propicio para el
crecimiento y la asimilacion de retos

estratégicos.

Otros datos de interés.
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Anexo 4

Estimado cliente:

Nuestro entidad se encuentra realizando un estudio que nos permitira
evaluarnos y llevar a cabo procesos de mejoras continuas, en la produccién de
liquidos limpiadores por ello le solicitamos sus valiosas opiniones al respecto
con el Objetivo listar por parte de los trabajadores de la entidad las principales
DAFO del centro objeto de estudio.

A continuaciéon le solicitamos nos liste aspectos las principales situaciones
positivas y negativas, externas e internas relacionadas con la produccion del

producto.

Amenaza

Oportunidades

Debilidades

Fortalezas
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Anexo 5

Encuesta de determinacion

Estimado cliente:

Nuestro Entidad se encuentra realizando un estudio que nos permitira
evaluarnos y llevar a cabo procesos de mejoras continuas, en la produccion de
liquidos limpiadores por ello le solicitamos sus valiosas opiniones al respecto
con el objetivo de Clasificar los resultados de la DAFO segun su importancia y

grado de fuerza.

A continuacién le mostramos los aspectos relacionados con un analisis
colectivo que determino las principales situaciones externas e internas para la
produccion del producto. De cada uno marque con una “X” en las casillas de 1
a 5 segun su criterio (de 1 nivel mas bajo a 5 nivel mas alto), a la izquierda
la importancia que tiene para usted y a la derecha la fortaleza que usted le

proporciona.

Muchas gracias.
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IMPORTANCIA Fuerza
-t
- - — +
1 |2 |3 [4 |5 |ASPECTOS 1 2
EXTERNOS
Oportunidad

Unico productor en el municipio y en frontera.

Posibilidad de comercializacién en ambas
monedas.

Alta demanda popular en MN.

Ubicacién de la entidad comercializadora
cerca de tres polos turisticos en desarrollo.

Amenaza

No se cuenta con transporte para la
comercializacion.

Productos sustitutivos en la red de divisas y
moneda nacional.

No posee la entidad con una cuenta en divisa

Dificil situacién econdmica del pais.

INTERNAS

Fortaleza

Se cuenta con el equipamiento necesario para
la recepcién la materia prima.

Alta calidad de los productos

Componente Humano preparado, con
experiencia y sentido de pertenencia.

Contrato firmado con la empresa
suministradora de materia prima.

Debilidades
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Limitados medio de proteccion para
trabajadores.

Deficiente envase para la comercializacion.

Dificil situacion Econdmica- Financiera de la
entidad.

Mala ubicacion del inmueble actual.
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Anexo 6

Encuesta de aceptacion

Estimado cliente:

La entidad de la EMPROVA se encuentra realizando un estudio que nos
permitira evaluarnos y llevar a cabo procesos de mejoras continuas, en la
produccion de liquidos limpiadores por ello le solicitamos sus valiosas
opiniones al respecto.

A continuaciéon le mostramos los aspectos que intervienen en la compra de los
liquidos limpiadores. De cada uno marque con una “X” en las casillas de 1 a 3

segun su criterio (de 1 nivel mas bajo a 3 nivel mas alto).

Muchas gracias

Descripcion de los factores decisivos para la compra para los liquidos

limpiadores

Grado de importancia 1 2 3
Precio

Calidad

Tipo de envase
Vendedor
Garantia

Velocidad de reposicion
Confiabilidad en los plazos de entrega

Descripcion de las caracteristicas de producto y los servicios o

necesidades.

Necesidades de los Caracteristicas de producto.
clientes.

Higienizacion.

Durabilidad.

Cumplimiento de Plazos de
Entrega.
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