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"PLANEACION ESTRATEGICA EN LA PEQUERA INDUSTRIA DE PINTURAS®
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' m-rawdeaan s

_llo 01 pre-onte trabajo tiene el objetivo que el loctor conoz-" '

ca ‘a la. Planoaci.én B-trathi.cu couo un 'ann de Batall.a" para -

! :aleanzat neta- 'a futuro y eomo I‘ intem:a llegar a ollas, p:e--
, ;senhulo :I.a formulac:wn de un pl.an est:af.agico on ‘una peqneﬁa -
v‘}’Ip_dqlu};u »dopim:u:_ag__ y !ml!_:c- para’ 1;» cez(ni.ca yel yidgio,.

La- -prcun pequeﬂas tienen niedo al canbio pero a po--

";"‘d‘bili“de. pu-sto que 1a planeacidn o-tratégica e- aplicable -

: 1',‘_‘.‘_...4!‘ acuordo a sus requetimientos por lo que se .oﬂalan aciertoy:; :

.;y dct:l.cas a uoguir en l.o- errores e-tmados._;,‘ s

. -.a: de. eao 'cocxvr s.A." me pormitm comcer sus: ¢apac:ldados : y '



_ CONCEPTO, DE MERCADOTECNIA

. -al DEFTWICION .

R x- de. gran :I.nportanci.a c-tablcccr una counnicacwn con
: '5:10- :lndivi.duo- para ttannitir 1dea- que a !nturo setin o m
realidad depena:lendo de .‘l.o- objeti.vos £ :ljado-, pero pa:a e-o

es de. :elcvau:h osublec.: cadigos -obre ciorta (:ea de - :lnto

,'-':r°"' para al! uni!tcat ctj.teri.oa pu:a part:h: de una base. -
'.,_Du:am:e el t:ranncurso del t:lcnpc han aparcc:ldo vazhs dofini-'f )

:"‘""';c:lonos acerca de la mter:la que hoy nos OG“Pl umpm-ncun, . -f‘
G a quo yo constdoro mds ac.rtada es la de’ Ph:ll.ip xotlcr 'l‘er-.. ‘

S cadotocn:l.a es aquella actividad humnn di.rigida a latiltacor

o n.ce:i.dados ca:enciaa y desoos a tr;v‘- do pi-oco.o- do i.nterd

Realizando un anflisis de esta ‘nd@"g;n‘;é_,mn '

=1 ho-bro pnu" -ohrcvivir raquu:e d. un -um-:o
biene: _y 'mum. ao"au o .\lrgmwto» du"obj.uvo 1 umR




' tenga algo de valor para la ot:ra exi-ta comun:lcaciGn Y entre-‘f
ga, aa! ccmo aﬁan partol tengan liborud de acephr o recha- '

" izar 1u oferta siendo _l.a aiguiente pregunta aDGndc?"en el mer-

) cnﬂo entend.t!ndclo com‘ el gx:upo de perlonas coh gustos per-—»»-;f_‘."

Za toctamnto :ldont::l.ficable:

" “b) ELEMENTOS'DE UN PLAN DE MERCADOTECNIA.

B Aunquc J.o- tormtol de lon pl.anel de MERCADO‘I.‘BCNIA, va

:.;-:hn do una. eapre-a = otr-, pe:o mrmnluente contiene esto.v-,

B "cuatro clounhos:

i nintorial dcl Ptoducto. ‘
Ptoyeccionon de ventas. 'y*ganancias,.

g Denrrollo de una Bstx‘ategia

"‘Plan de aceidn ¥. cont:oles. S B

~Total de ‘'unidades: en ;o:l. @tcgdd



tenga algo de valot para la otxa exinta comunicac:lGn Yy entre-“?

ga, asl com atbas partos tengnn libernd de nceptaz o r:echa-'
znr 1a oterta siendo la si.gn:tenta preg\mta e.ande? en el ner--'
cado entendi.&ndolo com e:l. grupo de pe:lonas con gustos por--'-

» fec tamnto :ldem:iz icables.

_b). ELEMENTOS DE UN PLAN DE MERCADOTECNIA.

Annque los fornntos da lo- planes ‘de MBRCADO’I‘ECNIA, va Sl

"'"rhn d. um upreaa a ot:ra, pero normlnent:e contiene istos -

5 ‘_cuatro olemntos: o

EAe __-’L.uncoru:. ael Produeto. ISR
1‘1‘. Prcyucc:lones ‘de ventas v gauanciaag

DR © & N ',Deuzrollo de ura Bltrategia.a—‘ :

1V. ’»‘-.Plan de acci:&n y controleu.- s

T. Historial del Producto. o

',[‘j!n la p:i.-ara paxto dc un plan :elat:l

muimruc aDGndo ha estado o-te conﬁ:icante

ocupn ‘en el mcado? y en la u:l.tuaci.én ict '

| Datos HistSricos del Producto.



Participacidn
, .Procio por uniﬂad
*4;-coato variablc por unidad

'7'5;,'uatgen de conttﬂmc.wn bruta por un.{dad

E 6. Yolfimen de vonus por untdade.
o “.‘Ventaa - ”
Hargen de contr.lbucidn bruta ‘
“‘v_»Gastos Generalas - AR
. uargen de contr.tbucidn bruta
| -publicidad ‘," S
"*;nt-t:ibucien

Utj.lidad nata operante  ',"'



B “”““‘gil ﬁ¢l¢9t§cq1a :p_s-ci.ontq' ,’I SRR

. -,II‘I- Dc;@riollo de .ia ,Fitraugﬁ . :

‘con nucha trocucncia ocuxr:l.rt qu. el d:h:cctot o ga:cn-'b

te del product.o no pu.da continuar con la estratagia actual -

4 ‘.de nercadotecnia puedo observar.

Xl Que esh estrat‘gia no conduce a Las ;“ S -‘-;--Q -
"'~proyeccionea convenienteu de ventaa b4 utilidndos.

Bl Que ya no pueda acguix adopundou, deb:l.do a que a0

V, ccmpet:cneia ha caubiado tambiln de o:trategia ha ha

" bido: altexaeionen en el medic ocondnico.z. G

c1 ;;Que con cat:ateg:las no probada- t:odavta podr!a mejo A

éarn granﬂmm:c el pam:an‘_dc utu:l.dade-.

; : I-a d.i.rocc:lcn dc!. producto n-celi.ta ponnr lnl- On t‘!lﬂi‘
: ,'_-'?fnoc qstznt-g:lcos y dobo ubcr gnn-rar c-tzatogins altcmgid_
‘tratcgu. do mcadotocnh puodon for-nhru en

"_w'ra'l et

; torno a cuatro dmnliones princi.pnlo-: e

. Juposicldn mdql_. Producto. e




-que obliguen a pensar de nuevo en la posicién del producto.

_.- Um firm competidora puede haber eolocado
una mrca exacmente junto a la: -uya, con s
lo que .tnvado su part:l.oipac:lﬂn en ese !eg-,i‘
nento. : ’ RN . _,:,-i' ‘ o

'ucde haber camb:tado la- preferenciac de lo: o

. con-umidoroa denpla:ando Ml o neno- a su :
mrca del. eentro de las preferenciaa. L

e puode habcr sutgido nuavos gtupos de p‘x.'efe-"'L"{ )

renc:la. de consumo que reprelentan oportu-—

n:mades atractivas.

A

La e-tratagia para auoldarae a e-to. cambio:‘ “a la de

‘ Ropo.ic:l&n ° bien que J.a direcciﬁn pueda :eaccionar a Jl.o- nue

4.,?’,voe aectore. mul.tipl:l.cando sus’ mrcas.

- .2.°Nivel de gastos en Mercadotecnia.

Ial di.racc.lﬂn de‘ nercadotecnh tiende a

t:l.duubrc. : . tabl.eccr

u pre-upuo-to a baa- d. un porc.nuje conv-ncioml »" _------"'



3' Combimcidnda ki:l‘ue"rc»at_lko"t'echi;::‘. '

_ ' !.'s la tercera dimensidn clave de la eatratagia prog:a-_ .
o ﬂ;_mdn de J.a mercadotecn:la. s:l.n camhiar el nivel de gast:o ner-, ;
. 'cadotecni.cos, serfa posible aumentar las ventas alternado ‘1a

ccmbinnc:ldn de nercadotecnia. , SRR T el i o w

Al cnubiar ‘el mercado, ca.mbia tanbién 1a productividad S

E lde laa diut.tn!:as herranientas nexcadotﬂanicas.

Bl dtrector del Producto tiene ante si tres 'tar' as al

: ---eatud!.ar 1on canb:loa posible- ‘an :I.a conbinacidn de nercadotecr

"»nig: =

_ pnmmo, generar un grupo de divérsas combinaciones a- -
}"cept-ablea. SR o . T
‘ ’ SKGUNDO," ééicuiaj:-ial:';'vcntavnvpéi:l.blo‘i nloehdq_ﬁ _c'on ca '
‘ndn canbinac:l.dn. L T T ' T

‘ dj’t?qr_-:i::{af‘f'll”a“_»eqibih;51Qn mercadotecnis Opti-

45 Distribucifn de la Mercadotacnia entre los merca--

‘Esta serd la aplicaci6n de ia mercadotecnia a 108 di-



- versos 'ﬁercado: Meta. B'ndo‘- ‘1a. posiéidn dél producto, el pre !
. supuesto de mcadotecnia y la comb:lnac:l.dn mercadotecnica, po
. dr!a aumenearso las’ ventas Y, 1ac util:l.dades distribuyendo los

;";rfondo- ent-.re distintos mercados. :

5. Plan de Accién y Controles. @ . - s

‘ 81 objeto del desarrol].o de la eatrategu -e8 el dekes |

tudia: diverns altotnat:lvas para mejorar J.as ventas Y 1a prow

';yocciBn de las util.idadeu logradas con 1a estratogh actual.
:‘cuando por fin ‘el director del producto queda uti-fecho con
“ana elt:ateg:hv nueva, © l.e pareco bien conf_xnua con la ante-- :

S ..rior, esta en condic:lonel de finalizar . el. plan dotallado de -_‘ g

‘ ’Marcadotecnia .

Su plan de trabajo adopta la Eorm da una mtriz .n la .

Hquc 10- doca nen- dol aﬁo osnn repre-entado- pot colunnas y g

» las divor.a- activid-de- norcadotecnicas por regglones. . El -

‘;d:lreceor del p:oducto consign- l.os dato. rolativo. a “la’ 1n1-.-

-li_gpm:lppa o.fl,_p).a_n. st no l. mtarialilln' .l.a. ven-j'




tac esperadas o resultan demasiado elevados los costos, debe- o

_r& taxurne nota de 1a falla para procedet a corregu-. R

L €l ¢0ud es la Plrivngqcidnls&atégi@g?‘-

8: necesario para poder em:enderla cuatropuntos dgy'-,_r -

lv:l.sta diferentea. '

“ ' EL PORVENIR DE LAS DECISIONES ACTUALES.

aecuencias de causa Y. erecto durante un tieupo rehcionada -
con una decis:l.on :eal o intencionada que tomnrs el ditector.

“La e-enéia de 1a planeac:l.dn estxategica conniste en J.a 1den;‘
.::t!.ficacién sistcm!tiea de las oportunidades y peligro- que -
N -utge_- en cl futuro, ‘1os cualel combi.nados con otros datoa im;: )
: poﬂantes prOporc:Iomn la base pata que una enpreca tone mejo .
: '\Vlren d.cisione- an el proscnte para explotar ‘las v_opott" v

w:lt:u‘ los peligro-. e

1"‘-c-‘ht:«'.me.l ey

I-n plamcidn eutrategica obaetvada la cadem de con-—:'




—-nales para dec:l.dir de am:ennno que tipo dc elfuetzo- de pla-—' L

e neac:ldn ‘debe hacerse, cuando v como debe realizar-e, 1a pla--
,neacwn eatratdgica es nistemltica en el sentldo que es orga-.

nizada y conducida eon base en una realidad entcndida. -

".Tercero.

pxesenta un proceao nenta.‘l., un ejerc:lcio inteloctual.' :

un, si-tm do planeacidn e-t:&tagica form]. uue':-d:lfe -

"fx":_efng_o‘-"tipo- do pl.-nou

a) Plane- e-trategico- !



e Sy nll o nenon foml de una- conpaﬁ!a para establecer _sus pro-
e pﬁlicoa, objctivo, pol!ticas 's est:rategias bllicnu paz-u de.a-

' :zrollar plnne- dotallados. :

R ‘ z-tablecidoa entos cuatro puntos de visu. el que tomak, :
jre son el Procelé, por- ello PLANEACION BSTRATBGICA setl el a-

alizar oportunldadoc, de elegir objetivou, de fornular estra * e

- togial, de hacc: plane-, y llevar a cabo la tealizacidn y el

cont:ro:l.. o

pmncrou Sonihe L como:.

. ob:!etivoc _j'i‘ Plan do ST ."Aplicacisn :
‘de la c!a . uercadotecn.ia deila
o ‘ -zsu:ategia PR : -_'n.:cadotoenia‘

.de Hercado RO

""Cont:ol de -
la’ ercadotecnia

o An&li-:l- de oportunidades



a la oportunidad amb:lental que sus prohnbleu conpotidores. L -

. Pero el d:lzector de uercadotecnia no d.he olvidar que

- '.l'oda oportunidad mbiental tiene ciertoa roquisitos R
d‘ ‘xim o0 -‘; . - | T
o 'roda compaﬁ!a poaee cie:ta- co-p.tencias distint:lvas, .

- ‘;‘ : e- decir co-a- que pueden hucez especialnento b:l.en.

ventaja diforene:lal, en una lroa do oportunhlad am--z

o btental -1 . coupetencia di.st:tntivac concu.rdan m-_;

jor con,los requ:l:ieo: de Cxito de 1: oportunidad am
biental quc su probable competenc:l.a.;

' /Generaci6n: del 'mgp de ,ZOpox’-t:\'midades’: de una Cfa.’

: Al conjunto de oportun:ldades metcantilo. disponiblea a>

_ _ana . co-paﬁh p\lodo denonimr.elc Juogo do Oportunidldc. do la
. ch.a B-to juogo de opottunidade- def:l.ne 1.- po-i.bil:ld.des de‘ b




partir de ella.. -

.c.'Lase- pri.ncipales de 0port\midades

de Crecimiento

- 'f. CRECIMIENTO ° * -  II CRECIMIENTO .. _  III' CRECIMIENTO
" INTEWSTVO © .~ INTEGRADO - " DE DIVERSI-
LT T e S . _FICACION.

‘ A ‘:Pqﬁé‘tﬁgciﬁh ciléll:_négeado A "Int:egrac:LGr hacia’ ;. A.Diﬁernif i-

M:ras.— s e cacidn Con

centtica

o B;.ngéién ‘dia_-l'le,éénﬂ‘o B. Integracisn hacia. ,Z‘B Diver.:lfi-

delante ac16n l!o-'

. ri.zontal o
’Im:eg:acisn nori.-,'f;‘c Divezsifj.-'

' ﬁ‘zonbal . ‘_Gﬁ,c.iél:l Con . *

gtomerats.

i:c:.c:l.m.'l.enho Intexu:l.vo. i‘iener 'éhﬁ'idb" cuandono ha ex-

‘do _plenaunu la- oportnnidades latentos en -u;ai:é\_agl.‘es"

Penctracicn do aorcado. con-in:v_‘ ,- n. bu-car ventas: ‘

e

nilgrlndel para :u- actualc- productou ‘an. -u- nlar -

fpro- M:c-. -.d:lam:e un trabajo dc ‘.nta mis

P -'- tratar de estimlar -lo- —=



éft;i‘vit‘e-’.g; incrcncm:ar su lqcth&l‘_ ritmo lqle "c'on“- '
e LA ’Eo@ﬁ!h ‘puede.incrementar lus”esfuér_;os -—

por attner clientes de la cc-petenc:l.a. , . |
- La conpaﬁ!a puode aumentar sus esfuerzos por -

gtraer a :loa no u-unrios.

EUDRNE 38 ‘Creacifn de Mercado. _se busquen venﬁs myo‘ro-'?"---‘

N 'llevado s\u actua.'l.eu pzoduct:os a nuavoa -arcadon.

"1-— La ccnpui’i!a puode abrir me:cado- googzlficon -—
ad:l.ei.onalo: nndiante una upans:wn reg:lonal, ‘na _>
»' _cional inurnacional.

- I.u conpdi!a puede tratar ‘de atraer otros s.cto-

veroioml del producto que atra:l.gan a dich:. -
S .ectoros, :I.ngresar a otro- canale- de diatti.bu—

ci&n o- hacox public:bdad por ntsd- nod.i.oa.,

Hejo:mientc de:l. Producho.v Ccmsi-to en bu-‘nr --

_1'~,fventa- n-ycre- z-bz:lcando -njo:o- productos para

. ':gs dal aoreado n.diante 1. creacidn de nu.va. RS




e L- comﬁ!nv puodo crear diferent.- t:amﬁo. adi- s

' cionales. B T

C:ecimiento rntegrado. ‘.l‘;ene aentido -i la :.ndu-tx;a -

’”b&-tca ofrece un futuro de tuerte c:ec:l.ni.ento. L

f',!r.-l. I’nteqracidn hacia nttr'aau.. : COns:l.slte én'que' una -
| conpaﬂ!a huaque 1a’ propi.edad o un ‘control myor- ’

do sus’ actunles aistm- de luninistro.

e us B. rntegraci.sn hacia adelante. éohﬁoto*en 'b\u'ca'r' »

B la- proptedad o ‘un conttol myor de nus sistcuas

v

de dtstribuc:tdn. )

rr.c Integracisn lorizontal. Er’i;*.es‘ée'v 'iehtido id pro o

cura la ptopiedad o un control nayor de. alquno -

do sna ccnpee:ldor."

Crocimiont.o do Dtversif:lcacmn. Tiene.. ntido s
eenn de uezcadol:ecn!.a udnlar no nmestra mucha oportunidad adi'

?,c:onn de crcciniento o util:ldad.

,III.A fDivor-:lﬁ.caci.dn Conclntricn. ; Cuando se b\uque -

Sl ingrogar nu.vo-»

Pr, ucco- qu. tcngan s.tnorgh- -- ~.:'
' con: 1a:. ltnu s

‘ d 1 producto -xhtonu; e t-.o , Vucto- nor-nl-- B

nnto atraertan nucvo- tlpo- de cl.hntn



% .,._'II:I: B.. D:I.ver.t!:lcaciﬁn norizonbnl. Comi.ste cn quc se
busquo agregu' nnevos producto- que agraden a -
.us accualea clj.entes. aunque tecnoldgicamentc

no tengan relacian con su. actual ltnaa.;:

K f;:l::l:]: c. Diver-if:lcacidn conglomerada.' Consiste én agre

‘ gar nucvog producton para nuevas clasas de ——

3 o cl:lentes ya que ecto pronete eqnilibratg parta -
- de l.ns deficiench-. Fo

g Determi : nacian de los .ijet;vd; de: h conpa ﬁ!a .

- ""-131 propaa:lto y nis:!.dn h!l:lcos de la compaﬂ!a deben Q;raf

o ducizle en objet:l.vo- c.pec!tieo- quo a 1. orgahizaciﬁn 1. .j.rf L

R van do guta haeia 1o que debs tratar de llovar a cabo con di- s

‘v.rlas act:l.vidad.- on al uod!.o ext-zno. )

Lo. objottvo. -.trvon lo :l.guiouto.propdu.tto-onun.

- "organilnc:lGn:




-,Loa objetivou sum:lnistran la baae para la accién -
cot:octiva Y 01 cont:o:l.. . ‘

- Los objet::l.vos e’ 1a compaﬁ!a deben poaee: ciertas -

cualiﬂadeu. Jerﬂ:quieos, cuantitat:l.vo-, :ealistu Yy

const:tentea -

3. rormmlacisn de 1a Estrategia de Mercadotecnia .. L

e Lo- objet:l.voa son una delcaracidn de hasta donde quiere .
, 1l.egar una cc-paﬁ!a; I-n Batrategin es un diseho gtande pua -
: 1199:: all!. . o ' ' '

Puode considerarne un p:l.an de - batalla que comprende e~
ntoc do wcadotecnia, finanzas Y. a-pecto- de fabricaei&n B

onttnuaciﬂn entatt:are aobre 1o- e:l.emento- dc mercadotec-- o

Cnda loctor dol uucado x'opro-enu unn opo:tunidad un

"_unto duorcnto.‘ Po: .ndc 1. firma qu.r:(




tunidades en diatintas partas del mercado. antes de adoptar -

‘ una posician .

_Séglﬁentaclon Godgr&tiéé ‘por umos f’inél_c( E

* variables de :"deicripcidxi"d'elf oomrédq:'

'_{Tannﬂo del. Clienta
i ,c:l.ane de c1:lentes
) -Productos B.pecif.icos.

L 'cn’qt,ro

'i‘iﬁé de cénpradéres

Un legmnto de nercado atracttvo a:l. n!x:l.m tendria - -

caractor!-ticas :

1.°El-segmento ‘de mercado es un tamafo comn ‘suficiente

" ‘2. E1 segmento tenga potenctal para un mayor crecimien-

- _.t.,:oi . ‘ 7

3. l!l .eguoneo do wcudo no o- p:op:l.oda,d" ni o-tl ocug

) pado en meao por la conpetomh ex:l..tento. ’

B 4 _'!1 leg-cnto dc ncrcado t:ione nm-:ulndc- :clativnnn
S ':tc im-tt-z«:hnl q\u .-n ca-plﬁta ‘en pqrticular p\n- ‘

-fde -erv.i.r b:l.on. SE i

: ;a.;im,,{,.'.r .-oi'f_f‘kg;;q;ao.




BY -egundo princtp.i.o de .'I.a eatrategia dc mercadctecnia : i
' e. nleccionar un patrén e-pactfico de concenttaci.dn de nerca_t" R
do que a la conpaﬁ!a .'l.e pexniea la meim oportunidad de- al.--’ ‘

' cansar su objet:tvo de lidera:go. .

Si la canpaﬁ!n decide buacar una po-icldn de l:lderazgo’;

en un. so:l.o -ector del mercado, a e-o ,e le "'onoce como entra-

e&gh de CONCSNTRACION en un solo segmento. E Fuera t:r:as um -
nezcl.a de segmntos de- netcado ‘se. denomi.natta CONCBNTRACION -::
nx smumos uu:.'r::px.:s n pauan eleg:l.do por la. compaﬁ:a de};_ :

concentrncwn del mezcado cstableca el nolde, dctazm:lna los -';'.’_ -
: productot que la conpaﬁ!a ptoduc:l.r& P los c:u.em:ea a quiema
E .ervirl y lo- compet:ldores a- qni.eno- tendxt quc ent’rentarle.

o L&‘!Qﬁrat:lgia de‘;p._:tdt‘zag:i.‘dn"”eh el .udtcado S

El tarcer elemnto de la e.trat‘gia de Horcadotecnia oll

: {detem.tnu' _ll fom do penetrax 01 -ector de mercado que se = :‘ ‘

th:l.ono couo blanco. La compaiita puede 1ntentarlo mediante ad- v

qu:lsicwn, desar:ollo :lnterno o colaboraciGn con otra. conpn- ,b;

I-a adquj.stc:l.én de un ptoducto 'o cupaﬂ! 'exiltente ea

fo:l. mdo nl- ttcu y_ rlp:l.do de encrar ‘a un.nue

i " Lo. ."sfig'uivenéeévf‘vg’a‘cgot. féyg_teéctﬁli 1la: ad ui-icidn.



I.a compahia adquiram:e tlene poco- cnnociuiento de -

qa' hﬂunttia“;‘,'i'* ‘
- !:xtste una ventaja’ poderosa para ontrar .-1 nuevo ner "
cado tan pronto como sea posible. ‘ S
e La coupaﬁ!a sc an:retanr!a a’ varl.oé obatdculon paza

: onconua: uadt.anto o1 daurrol.‘l.o 1nterno o

,!.-ogtar la myor parta de sn creci.niento mediant:o el dev* o

s uarnol.lo intezno, puode pon-ar que el vctdulero l.idcrazgo 56-"

':Th;o sa logra utilizando sus propios laboraborios do imn-tj.ga- :

‘ c:wn Y duarrollo .

-‘sfbitn puode 11evarse a cabo por eolaboracidn con otz-os pnra -:,fﬁf‘

".;'axplotar conjuntamont.e 1a nucva Oportunidad.: Una dccidida -

; '\;:'ventaja de eso e- que el. r:l.esgo e- coupartido y, por -ndo re—;.-;.;ki_'

: ducido para eada nm de ln. mprelal participanto..

La Ho:cla de Horcadotocn;l.a -- 01 conjunto de varubla

_j'.controlab.lo- que 1. !h.'ua puedo unz para 1n£1u1r on 1-: tCl'-', L

S :}"'p\l.lus da 10- canpradozcn.

- EYY ingzoso a un m:evo n-rcado o sector de nercado tan-'vv": ~‘




2iabdracm§‘_ldo/:'iaﬂs "cuatro P": - -

) Prodncto - | Plaza- Promé;id:i k

vﬁ¢;11&adfy .[Cana;ég}ak bisgﬂ © . " Publicidad - - ,_Nivel

. ﬂlbééfds coberﬁti_ii de - v‘ént:d"“Pr,herQonql "nescuen- B}
opciones ' Distribucién R . o _tos ¥ Con
‘Estilo. Ubidacibn"dlta' L Pronbcich'-&e,:’ - ce-ione.

 ventas ventas

'luqtéhi C 'l'orritorto- de Ventns- Co e - 'rcrminos »
. Empaque !uvele_i de Inventario . de pago
Lfnea de PR

P:oductoc 'rr’ancpdix"ztaldoregf' i

Garant!a
B ;Nbil\g_el do
" servioto .

) Otlcl, S'cr

v:lc!.o-. : v»

La !ltr@égg;; de Oportun dad. -

'-ih.tdol'm buom{ portunl.dnd e-ublccldo un objotivo Yy crea-'~

do una cst:x-atcgia dc mcadotocnia no -:lgnit:lca quc d.bo 1n-

Lmdiaunton mvuuarse pnra ; nt u'., por luc-rl.o my tem—}-i



. .prano .o muy tarde puede sufrir pSrdidas. -

4. Plan de'néicaddtaénia; '

_ La f.orunlacién do planes cacrito- en la fom de me-
tac enpec!f:lcas presupuentos V4 as:lgnac:l.onel de trabajo. !s--'
. tas cona- deacriben 1as t&cticaa para alcan:u los obje!::lvoa

dados. -

7 Las metas ‘de Venta .- El pian"tie m&caﬁbtechia\-ié' ini’é e

'Fc:ta ‘con’ una deelarac:wn de: 1as nctau de venta para la eompa--}

]»n!a. :

81 prempuesto.- Para que se " llcven a caho la- d:l.ver-- -

sas tareas d..ucrcadotoen.{a, lu comaﬁ!a fornula un pre'upues

tc totu. do mq:cadotecn:l.a. ‘La ccnpaata debe amlizar 91 tra-—‘ : -

"}bajo de mcudotecnia que aera nece-ar:lo efectuar pata Logra: P

.

) 'deumina:

18y ¢ Twplementacifn y Control. .




,"'de Plannr, Supervisat y hacer, e- Conerolar e-rh gemm:e dabe u

bez J.o quo de.bo v:l.gilar ast como eacudr.lih du:ante cada per!o

do _ea. voldn:en de ventas y gastos ‘de vaudedo}rqq contra la ven=-

ta ;realizada.

Finalmnte, existen e.'l. tépico mayor del control estra-

: tegico, es dec:l.r, el de si loq,_ptoductos,f rcgursos y:objcti--

~ vos de la. conpaﬁ!a enbonan adég:uadamth:e con "1o-_‘iiet¢':,ado¢l L eo

"'xtectot. R




' FPORMULACION DE UN PROGRAMA ESTRATEGICO :

al Ident.i.f:lcar y evaluar las conccntraeiono- producto/

nercado dominantes. .

Pa:a poder identificar y ast el poder evaluar, es nece
sario de al!.egar-e de intomcidn por tal motivo ‘Be. llevo a la -
‘ pz'lct:ica una: :&nvect:lgacidn de nercado .con’ e]. liguiente plan de -

o acc.i.ﬁn. N

. Da!!:bni.ciﬂn do:l. problm T u
Detectar ta potoncnlidad del natcado. e

e ohjct:lvo. T ‘ : . ; .
. comcor el .ognentzo do nercado que utistace ln c:.. St
L 'COC!VISA"

: 'Dotochr neceo:ldudoo ae los comptadores

. 57‘_!.\1311:3 , lon ned.i.os de informc“n para la vonta d. - o

productos‘. o

COnocoz cnal :

*-netocta: q\xe uo:v:l.ci.o. otrece 1a’ conp-tonch.v :



S Pl.antaan.tento ae Hipdtea:l.a.

Med:l:anta' la :hnveatigacion de mercado se £ormu1ar£ un _

'p:og:am astratégico pa:a 1a pequeﬁa Lndult:ia de p.in
‘:turas logrando nantenerla en el mercado he impul.aandc'_

o su crecintento .

:.Deteminacién del Universo. -

o B:te ae daterm:lnd nediante el registro de loa £abt:l--:’"-

gcantea de cer&u:bca Yy vidr:lo en la Repﬁblica Hexicana
. :,en la uoc:l.dn 34 de cmcmm

ERs aeaultando que se encuentran concenu:adas en:.

- Zcma uet:opolitana, 'D.F.- y zdo. de u‘xico

- uonterx'ey

} .- Guadalajara -

_— Guanajuato

{:Detawnachn de Huestra : ,
Poatariomento :e hono la zona Metxopolitana,b_.r. y;f-”

Bdo. de M&xico, aata cuem:a con 126 etapraaas.

. :fa,‘.;.n,;,;_'_. i




'[”ﬁivplwdd confianza’
3.8416 o
“-Tmno del Un:l‘.vetso

- 125 . ,

' -Pféﬁqi’ilidgd. a favor .
.70 . R
"’P:obabi.l:dad en eontra.
'.30

( er:or da eltmc tdn

?féusﬁztdcicnf

:3 841 6 X 126 x .7o x .30




'twdnezo de
- .'»Cue.tiomrio

Evames 12 lov
i EET

vx_*de vidrio (18 14 -
- i—'i_.cetﬁnica ,9»6\. . o 76% o

‘rotalea 126 - 1008

[

~fl'ormula016n del cuoltion-r:lo

i (Cuestionariol Amxo [ S

'rabnlac:wn, mtupretaeian y- anll:l.l -' d. datos
U Los datos obtcnidos ¥y an‘li-il _" o o

- so 1ran desarrollando conforn- a la foruulacidn‘dol -

-_.p:ograma o-ttatigtco que px'clonto a eontinuacisn.~

I. vanu-por cla-uicqcion d cl:l.ont.'. E

: fcorzocta‘ o.'l.ccoidn do clicnto- se mr‘n 4 cz?iurio-



..“‘:_*.”i’Necoai.dade- de’ conpru vcont.ra eapne:ldades de la -pren
“~"sg waluarl la capucidad zequerida por un cl.:lonte y si
: _‘1a empreaa puode utistacerla de mamnera ificiem:e
o . .;Pot:enc:al do c:ec.'uu.ent.o. o

' "‘ISe detectars st h emtpeu esta en pertodo de: desar:o
"110 1lo cual ‘serf atractivo Yy bene:icioao para h cn--,
‘ Tl .;"preaa. '
“Posicidn !:-t.ructural. o i . )
7 Y,‘Q,Deterninar que tan dcci-iva puodo ser 1a :lnf:l.ucncia -
- de conpr:a de un gran conptador. - o

_TCOsto del s-rvicio. L

'si el co-to is elevado quita :lnteren a la a-pren por'?'

LR decrecer -us utilidados.

Poz tal mt:lvo la t!ctica a legu:lr IQI" allegaru dol -

lairectorio de fabr:lcam:es do c-r(xuca Y. v:ldrio el cunl. -o .n--.
,,;V'vcuentra en CANACIN'I'RA, po-tet:l.or-ente u eltableeu-( un ulon-:
""dar:lo de vi-i.taa a nue-troa futuros cl:lentos, ofreciendo a ou-,“’ :
:"’ton aae-orin:l.oneoar t&:n:l.eos a-! como e1 utiliur sus. horm. pn

f-"»:a d.uo.trnr :I.o- colore- que se. vonden oon coxrecto- y no. m A

»__;difican dob:ldo a la t—pqrahu'u.

Do o-ta £om '-o'podrl ,fdomnr cu::l.ca -on lo- -tjo:c

cl:l.ente-, tomndo en cuonfa :I.o- crituiol unte- :unci.omdo

‘Ventas por grupo principal -Pr°¢“°°° o



En lal empresa- productoraa de pinturas a segmentado o

' -ul productos de la siguiento manera- R

. ’Colofe". pa,ra vidrid'

. Bmltes Cer!nicos .
. Pignentos S
. F:i.tas y Granuladon

Dentx:o de la c!.a.. "COCWI, ,lo _ha’ aivi ,‘d'o: :’_e;'n”_'dp“sj

o -ol.anonte:

B . COJ.oxes',“‘bax;afi.n.dr‘i,"o_ .

. fs@i”al#e.ﬁ(‘:e;“mi.ﬁépq'}

Bn el merca.do actual se m dotectado la nece .ldud de la ;

~'_craac16n de colorc- mstel a-I com no ’ x:l.st:h: color >

tay. rosa pot tal mot:l.vo - cocn:vz S.A.’ : tiene a la v:l.sta un_

"";nercado pu'a utiofacer e :I.ncrementar su crecimi.ento de venfas R

3 Ventas por canal qq.a;sgr’ibdeisn. o

Un canal do‘_:_dicer:lbucidn para un préduct:o o- la‘ruta t-.o ‘f?:‘ 3

'-ldl por la ptopimdide las mcamias‘a nadi.da que esu e .-

productor al usuari.o indu-tr al'.‘j o

- La diatr.i.buc:wnde productss industriales exi’st"ci{:é;\_xg—-':



;tro t:lpos generalea de canalea que. son anplimente uti.lizado- fiais

e pu:a alcanzar a los usuarioa :I.ndustrialog. :

. Productor - Usuario industffnl
© Productor - Disf_ribuidor Industrial‘_ Lo

_Productor. - Agente - Usnar:l.o

"Prddhét‘:bz",- Agente - Dilf.ribuidor Indultr:lal -Usuario. L

‘Los car_:alés’“'uti‘l’izados’ en 'ipq;cen_taje:ifsoh‘:] LT

' i:z-éddétor -‘Usuuio :I.ndustrial 508

- fProductor -'Distribuidor !ndust::l.al 30l

T "P:oduutor - Agente - Usuario Induat:lral 20!

: Lo. factora. que afectan la elecc:l.cn de los camle- de &
e '_diltr;huc:lﬁn. f ' e :

: :;v.'®hgmgicgqnep del u_ea\::qg‘d@, o

i x.. naturaleza del mercadoa. Y Ptoporc:lomr :un 'ins u

onl:ldctlc mm- d.:l:; Prodncto .



B:I. .mpaque del. product:o es la aprcp:l.ada, aon coltales G

‘ .contaniendo 25 kgr., pueuto que su transportac.tdn ea por nedi.o :
. ae: ‘camianes pea:tenacientea a 1a exnpreaa a zona- da Guamjuat:o,~~
Guadalajara, D. r., Edo ‘de: Mex:lco y a Honterrey ae env.ia por --_, g
‘1inea a&xea., ’ :
 La cual es muy util a. lo- conpradorea puen:o que los -

"‘,‘.tiempos da entrega oeupa e:l segundo lugar "coczvr, A"
:;-4 . v_entaa- por -ca!‘:egbria Preé:lo[(:alidad

Las ptincipalea materias primas ‘son’ aXIDO de Cobalto, - T

"i'z.rjbnorax, mbalto aua proveedores son extranjeros en ‘un 808 .

"Bl proceso de Produccifn es: -

7 ' uezcla de maf.. prina Cm——— E‘undioidn C Caleinacwn el
Hol&anda - secado------ uicropulverisador ——m—- D:l-par-‘

.iGn —olil Emraaado. ,

Se haca zafarencia a eato para darnoa una,,:Ldaa ala cl.a’
ra qua debido al producbo dabari lnt da prinu' calidad' v

.".xiate diferentu catagor!aa yIPOt 0110 duorontc prociof‘cn e:l.-"

ria conatantmnta d.bido




‘& la compra:de insunos al extranjero .

sy yént}lg por Diqtribﬁ#i,dl; Gquiqgiqa .

1a Indu-tria de Cnﬁmica v vid:io se ha cancentrado en

i ltean com D F..¥ :ona metropolitana, Cuernnvaca, Monterrey, _7'

Guudalajara, Guanajuato, Dolores Bidalgo, su concenu:ac:wn es

‘debido 1a eorcanh del mcado de conmmo, no el .por h cer- .

"'"v':;canla de tuentos ‘naturales.de mteria.

!xisten aproxi.nndamente 2, 250 sin contat'-con talle:es --y ;

‘”de alfareria y talleres clandastino-, 1ne1uyendoloa el ndmeto
supera ‘a los 5000. B

aast:a 1982 su tendencia s:leupres fue creciente, ya que
"la ptol!.teracisn de astablec:lniantos se dio ‘an 10: dltims 20 :
aﬁo- el crecimi.ento de ‘1a’ ram ahota euu deten!.do, dcuora qna o

-ervir! plza depurat def:lcientes y la expensidn :egreur& :ev:.



ol a la compra de insumos qlrl'e‘x‘trdl@j'efo‘.}"

5. “fv,fimta'q por Dlpt_;r,ibudibhlvcreég?slficﬁ.‘ o

I.a Indu-tria de Cerin:l.cn Y, v:ldrio se ‘ha concentzado en‘" :

;' lrea. com D.? Yy z20na metropolitana, Cuermvaca, nonterrey; =

VGuadalaja:a. G\mmjuato, Dolores Bidalgo, su concentracidn ea

_,deb:klo a la ce:can!a del mcudo de conmmo,' no en por la cer- o

-_'i'zcanig:de tfu,ent:o-, naturales de u}nt,eri.a,

i xxiaton-aproximdmente 2, 250 sin com'.at con talleres - ’

do‘alfarorta y talleres clandest::lnos, :lncluyendolos el nﬁmezo

’jupera a los 5000.

nasu 1982 su tendonr:ia -:I.empres fué creciente, ya que .

o _-la prol.t!araciﬁn de asublecin:lanho- se dio -n 1os ﬁltims 20

F aﬁol o crocinionto de. la ‘rama ahora asu detenido, Vdemru quc ;

lutv:l.tl puz depurar dcf:lcientes y la cxpensisn regreur( revi e

tlli.zadu.g R




. Zona' uetropol:ltam, b ﬁ.

Anontorrey, N. I.. g o
Guadalajara, Jal. Qe

kS '.l'oluca, Rdo: de Met. L il

 ; Por J.a que se detectn um insuficiencia en l.oa matcados"f

de uorelos, Guanajuato, Hidalgo. K

2 pone: myor atenciGn a sus noceaidades

3 conpra en o-ta- :onaa.

bl Id.ntificar“ y evaluar uni.dades yz'o_f actividades que ‘,

n\'mybr dasplieque de los recursog de la cIa.

Bs una obl:l.gac;wn al. 1gua1 que ‘una neceuidad que las -

_compra de activel-




(1ncromento do derechosl (disminwi&n dd dorechoz

“de lacnpreu'r B .de lacnpresaL

e Diminuir' el Pa.!.vo .‘ ‘5‘. Aunent:a: .1' Pasivo :

' :5 _(pago de pr.'oveedoreﬂ (debet a prov.odoro-)

. : . \ S o hmisién de obligaciones) .
: (Di.minuciGn de obligacioneu - (incrmnto da obliga- ‘
dc la empreaa con terceroi' cionas de la empx:esa con_:a ;

t:ercc:ol

D:l.lminuh: oi Oapltalcontabla l Aumenur ‘:elv‘té’ip»iéli‘f .

o (mu-ia”' de accionel, g
Y rotenc:wn do utilid-d.-)
u.nctenonto do obligaci.o—f-_, .

(pago de dividendos]

= '_cl_'e""-lé"‘_,ih&u"@_t

prop:l.eurio) ‘

. Pa.l.vo ctrcuhnu
' 13uoszzs a2



'.‘.JLJ_,AActivo Fijo
27949624 ao;"

c it:ll COntable

. 871762686 27'115233 70

51;:;; 5§ - ipsszlqéixqzkﬁg l{bb;gziiéqﬂgg f
_ Ln ptoduccidn ue :ealiza mediant:o la
"lauentablemnte son: adquiridos a trav&s 'de la mportacidn sien
;do'por 3110- fluctuantos en el prec:l.o agrogadc a esto que los
n’,.penni-o- de .tmport:acicn aon notablemente deuoradoa y ::educidoa ‘
fif'sncons"al 1os do 1o -olic:l.tado, cuando no son rechaza--_,"

el tra!:o s desigual a las paraestatales les otorgan la b

’_.’V-rac:wn ccnplou, en lo qne lto .. a 1a mano <h obra, se recluta a

' .txaba.jadore- por reco-ondaci.dn de parientaa v amigos se contraﬁj T
' 2’ . 1: ley con jornada- -

‘pagando un ulario inferior al :



: fconpaﬁh'po: tazones do segnt:l.dad Yy cont.rol,: abriondo-e una --H

. "}:cuenta de- chequcs donde -e depo.:l.tan entrada- de e!ect:ividad

a trave‘- del propio banco se efectuan lon pagoa. :

. s:l.n embargo cxilten gnstos menorel cuya 11quidac15n con' S

"cheque os inpt&ctica. - De aqu! ‘1a nocesidad de contar con pe--"

_ ‘qumas cant:l.dades en’ efectivo.

R ‘I-'oc' ‘deﬁilﬁolsds- ‘feétua”&o- ‘deb'en“-:jn-'tifﬁarue conun -

'vale o co-ptobanto de ga-tOl, lo- cnnles al agotu:-e cl fondo

»f-j.rvo de bue para el reeﬂaol-y del propio £ondo, o- dcc:lr el

j;-eabasteci.-.{enho dc efoctivo, lo: éual -o hnce uodi.ante :I.a ex-ﬁ :
P‘diciﬁn dO ‘m °h09“° P°r la cantidad ostipulada, con lo cual -
. e roinic.ia el{c:l.clo.

. ,3.:":h£q&i|\e a ‘:.‘I.iav-""a-iﬁl'ac_i.obnil_:v t’it\j-d:qfngi’i',dg;.la ‘Compa-~

.n' proyecto adquirir an torrono junto a l.a o--'

o . riene

s! nunom:ar ‘el crecinionto do la phnu.k



E c) nknﬂ.ﬂca: b'S mdir prin::lpahs ven(:ajaa etq:etit:l.m nedian- .

; t:e ln conpataciGn con 10: principales competidore--,

'romndo en cuanta puntos ddbiles y fuertes de la empre- -

v-a podrl lograr myor compeeitividad en’ el uercado.

77 1. participacién ‘en el mercado.

"'"'Poquoﬁa enpre.a - Gow
uod:lana enptc-a :!Q e




Nu-anja :
Blanco

- -;;A-nr.lll_o.
‘ El mercado se divide de la siguiente manera: =

werro, S.A. . 308 |

: Degun-a, : s. X. ' J.o‘ -

- COCEVI,S.A. . 1a%
N ‘Colorel corimicos 100‘1'
u-;'nanko nak.tcana : :

c1o-cx.$ AL

- 'De matso y cta,s A3
E Pol:lfor-an vla.tica-,;

‘ “-’;'!Ieg:d color S 3‘ .
vyPlgncnto- y Oxidos 3

" 2.calidad de éroa'_octo‘;_ :




__pro en propotcionat calidad en aus ptoduc!:os, lo cual bene:i-
c!.a a lo- compradorel pue-to que obt..i.enen pintura. y esmltes

con alto Indice de calided.,

RECRNEE 7 ?éi&i@ dei,.'p;o&ucto,;, .

. El ‘precio del producto -actltkmllnén‘t‘é: ea:

razul . - $6,500.00 el kgr.
r rojo ' $ 5,000.00 el kgr.
- paranja. g}.s 5,000 .00

o 'i‘.'is:l.apt:o".’ S s 3.‘009,.90 ;
; anarillo '$ 5,000.00.

siendo el reault:ado de la conjngacion de loa coat.os, la R

_~dexunda, procios coupetitivos y objeeivos de. 1a enpre-a.v, L

::.. ent.rategia a- laguir sef:ﬁhv:ly.‘obs descuentos. por. canti-.

;‘."',dad Y po ’ ‘compra en efect:lvo. i




_.';»coupradores que pagnen suc facturaa en-un. per!.odo no mnyor a -

treinta d!aa, vcon un descuento de 5%

'4’..Aceptacién del producto por el cliente.

 En: la industria de 1a Cet&mica Yy v:l.dr:lo 1a adquis:lcidn ol

de sus :Ln-umos es. un 26! Nacional y 74\ .iuportacidn.,

Por lo que "COCGVI S.A." debers otorgar a sus conprado-

res alidad, setvicio, cr&dito ‘mejores tiempol de entreqa en - L

- ‘sus productos para ser compet:itivos en e.‘l. nercado.

‘5. Margen de Utilidad.

I.as Ut:llidados son en térni.nos uenc:lllo- la vdiferencia

-‘lentre ingrosoa y loa co-tos.' :

 costo de Produccin .

g 31 conto total de la producciGn da ‘una a-pr.-a puodo -
subdiv:l.di:ae en: / '

"“t""'{“ P’i“" c°"=° de ‘It“‘-‘la os diroeto‘ : quo 1n:::

terv:l.enen en .'I.a produccicn

s-lar.i.o. 24 preutacionca dirocto- on'

1. producoidn. e






3 ©oes o ss, soo.oo.,~'s~ . 81,950.00
i.'r°j° o : . o L _ s 5 000 00 : 1,@00_00

- naranja . 204 $5,000.00 1 000.00
".jklgné‘Q»_.,',-::»‘t' ' S 3, ooo .00 qso.oo
. "“‘“"n° s 5‘-°°°.,~_°°‘f  ;1 000.00 -

_6. Capacidad de .Planta ..

; COnocinndo nuontra ca.pacida.d de producc:l.Gn no. deupordicia
im: tr. 'fu-zza de vonta on t:atar"do vculor lo que no t.

vpﬂbueol. (t-n.a- 'on los ?iiuuint-r.ro. d




n. deJ. talento del. dizigent:e tendrs Gxito la ampreu coca— o

",'. os una aup:ela pequdia sus dirigentes son tre-: B

Gex.-ento Genoral: B- 01 dueﬁo teniendo el tttulo de Inge ";?
..nioro ouimico cuenta con’ una: gtan vi-idn en l.os negoclos, ptaov .
7 cupado s:lempre de los productos elaborado- en i enpreaa.

B

‘Jete de Plunuz Euté asiste a curso- de capacitaciGn inf'

pa ido- por cmacxm-m\ estando a1 d.ta, en los camb:lo- tecnolc o s

v,:"lo- compot:ldore- S

8 Los asociados a CANN:IM‘RA tienen unn ':polttica fundauen
tal "La ayuda mutua por 10 cual l. prelt:an?f ntre ‘,'1 }hornos, mio -

:acadores. v

Jefeu' Mmini-ttativo: Bl una licanc.inda ) ’-Mminist: -

:ciﬁn de Emp:elas teniendo como experiencu c:l.nco aﬁos ‘en - una -




) -eso la 1mporta ‘1. de eatablccer cct.x:at gia- a los ojécutivo-

" l.e Orientacibn de Riesgos

En J.a fomcicn de una emp:caa -urge‘“ pri-erauente por

zl. uublocmento 1ql:lea ‘no dcea.r en 01 futu:o 'por el cona.-_
,u:ar:lo el crecimi.ento do lo onprenr.lido. -.'m enb.rgo se eorrcn




SRR 31 rie-go en est:a organiznci&n es el contat con d:lferente

e punt:o de vista en el manejo del R.H.

Por lo que ae. propone el entabl.ecimiento de: un ptogtm ’

conteniendo -

- Detcruinacidn de la persona ideal al puesto. e

. B-tabloeez un sintem de An!uus de PueseoA

‘. Bntablecer un siatema de Pérfil de Puento !

‘.‘ z-tndio de lal solic:.tudos de eml.eo

. Designac:mn del puesto adecuado ‘ala persona ade-— .

guada. '

- Induccicn e integracidn do Peraoml

) Bntablecer un siatema de Indw:cicn para el perao--

nal de nuevo ingreso



o _No decaiga nuentro an:lmo mencione quo lolo con intcre-, .
entus:l‘.asmo, J.ncha ‘se logran cbjeeivos po: lo qu- lon ejecuti-

'»vo- son los elemntoa dentro de 1as anpzeaa- deben ser - altaun

- te creativos estimulu&n a su personal para que ast se mjore

: e.l s:l-tm de producc:l.dn.

s»ol“pé i6n

La 1nventigac16n com:inna o televanta en lai

de loa problemas.

rapactiva de tiempe’ |

: S e ompresa e-ta 1nme.rsa' dentro de un’ nodio ambiente di- '
n&niec. : ‘ : ’ ’

La plancac:mn es,' el. e-tableci.neitno do objetivon lo--

grandolos a un tiupo a, £uturo por lo que el adminlat:ador
""'debar& mostrar -u capac:l.dad haciendolo- frent:e a: 1os proble-- :' S

\'s qnc en a.ta ti.eupo -nrjan. '




3.~ ‘_Emp‘x';ﬁ'qinrz.al ‘

A un ejecutivo t:.ene presente que ina organizacian functo*.
aa travﬂs de su labor. '

. COncx:etando obj ettvos

- Deteminando 1o- -edios para su: realizacion Ry

n g Cuantificar los loqros obtenidos o TSRS S

CompataC16n da le planeado con 1o reauza.do S

Brindando confianza, apoyo y atencidn en la realizado -

_'por los ejecut.tvos el Dtx:ector .'I.ograrl an mayor desarrollo de-‘.

“su compaﬁta.

i 'GOCBVI, S. A. ' lamentablemnte lim.tta la accion de sus colabo-

l vradore:, por 1o qu estas ttenen a cuesta una labor importante-""

y que ’es'el camb:l.o de su condncta para aceptu: cunbio- dentro de“

o la e-ptesa couo lo. es, ‘ver: el trabajadot como objeto Y no como' '

',""‘:_un ser humano 'Vx:ec:l.endo :espeto y un’ trato mtl digno. .

i 'M“ti.en. por. concepto al trabajldor por“l‘:

. :rre-pon-able,tal , a', dtrtq:l.endolo con 1a teoua "x"

Produccifn: La 7 ,pqu:-fbhraﬁ._'e:licai:-q,lﬁda' clmtﬂdicn ééi\ _cono=



vctmientos unplios en J.a rm, uilee nqu-
larment:e a curaos para conocet nueva t‘cn.f.

oas

Por lo que deber& tener un myor tiempo a la invult:.qa- :

R _:cian de nuevos coloma y sustitucidn de uter.ialel.-

Eldtrectorqeneral ‘s'e'evné_a‘}qa‘ ‘de .é;ta '_a_et.riv_i; :

.-':did por rn'eedio"‘d‘e" vinit:'ais’ a cdnérad;:toi LA ==

' emptela "v:.ve" a travas ‘de las wnm da aht-.
1{1& mdtd& ds -u creciniento por_ esto 1a 1nve-_

- ‘ttgac:l.én del !lex'cado conatantonent‘ e- 1npoz-. S
,.‘:; tante para l.a elaboracidn de productos que __-:

. qu,tex:en, el plasmar en papel lal obsuvac!.o--
nes del. cltente aer& una £u¢nt.o do :l.nfo --
.f_;c:cn. ’ SRR

Adninistrat!.vo: 36 pretonda orqanice lal actividad.- do la
» vv,onpﬂll decumllando toda -u expericnc!.a y--:'
‘ 'ff'.eonoctmtento- qran wntaja pot .no pu--to g
que se t:nta de nn. ucenczada en Ad-in:l.otr ,
: ne el d. g todo tlctl u u‘ttcipuc:l.cnk -




. 5.= Consenso.

i t.as Juntas de lol 3 ejecutivos y con uno de el.'l.o- couo-f
: iﬁf‘jefe de "COCEVI, S A. deber! establecer-c en el ml- amplio -
g crit:er.'lo por parte del dueno aceptando planes de accicn Yy ujo :

res condiciones de produccidn que pretendan sul colaboradorel.

SEL eutimul.at Yy no hacor a un 1ado sus opiniones ya que-

""~e1 beneficio de su t:z-au:’o aer! propio. a-t como a qnien nir--

e) Determ:t.nar :l.a descr.tpci.&n analft::l.ca de lal estrate--

BL b'rlqci'le:.‘so de :‘iia»;.;‘:‘l'a,ne’aiq:'ién eié;’;&tééi_g@ es:. .




. -Anfiisis; Oportunidades de Crecimfento

e ](,;_:f:’e'cii\i’.ento ‘Intensivo

}-‘,Penetracidn de mercado; esta se’ lograr! med:l.ante un’ ma-

_”yor empeno en:la tuer:a de ven~-
’,_Mta. atacando el 90% del nercac_lo,
" atrayendose a nuestra cartera -

de c1;ehtgs*e1 23s

Creac:.ﬁn de uetcador aqui se pretenda latiltace: el ner.

cado latinoanericano.

: .‘C::ecn;n;én"‘:'d-z' Integrndo ‘_-'

Intograci&n hacia atrllp Se pretendo que e:l. nayo: ptovc e
= e dor cuyo pa!u el Bllq:lca se —--

'— asocie a la empreua Hexicanu.

' --pnnumac:ou. j;fi~

su "prop:t.o oqu!.pe d- eranlpom




. Aumehi_:ir 2a’ produccién con la adquisiscién de un hor=

noy ampliacién de la plhnta{

3 .yrhllegarse de capital extranjero con’ la asoc.tacidn de- .

: -J.a empresa proveedora de 1nsumos. o

“ .‘ E_atab;ééiﬁzieqtd de un programa de R.H.

'Estrategia de Mercado.

Tl Estar en contacto con los clientes para detectar sus. i

_necelidades en la z':mn Hatropolztana D.F.), xdo de. ndx:l.co, non-

:terrey, Guadalajara, 'I'oluca, realizando reporte- de las ventaa

L aat como de las obaexvacionen que se’ detecten. o

- Hediante va‘.sttaa a J.oa Praductorea de . Ce:ﬁntcn ¥ v:.-_,-.f ]

d!.'io en 1as cunles ae haran demosttaeiones de nuest:o producto‘. fﬁf"

S en 1o- estados de Ho:elos Gua.najuato, li:l.dalgo pretend.iendole-

'adqnir.tt nuevoa comprado:oa.v

: ;-a -atisface: el myor ndmro do cl:l.enteg en un vxaje minimi-- ‘

: ‘i'-zando el coato de tranlportae!.ﬂn. :

e COn la adquiltctan ’do tcmno y naqutnarta se 1ncro-- :

o A.mntarl nuoltro activo ﬂ.jo auqurando nuestro canp:l.tul dc dc-—'i»

: 'Contu\do con un equ!.po de trnnsporte proptol -c loqra; o



valuacionea a £uturo as! cc-o de la’ irflacicn en la qm nos om

icontramos . v
: :. La unificaci&n de cap:f.tal extranjero crecera mls .'l.a -

s planta aumentando el nﬂmero de ampleadoa y por euo éclaboran- -

do con el crecimiento econdutco del pa!s., R

" plan de ‘Mercadotecnia

e ‘Objetrivé‘vde,laucm;pdﬁia.' o ;

: Obtener un 18% del mercado de los compett.doro-
.A:mc:emento dc vnntas de .un St ‘
Mquiaicibn de equtpo de . trmsporte

7‘“:‘. Recop.tlaca‘.&n de rnfox-aci.Bn. o _ ‘
"COCEVI s A" ocupa o.‘l. 10! del utcado de p:tntu:a- pau-
:.’certmica ¥ vxd::o.

' i'Su- principaleu eoupot:dora- son Perro, Dequua. 'coJ.o—- e

) vres ceram'.ccl .



.I. prpd\;ctor _de pintura para .‘.Ce'vr.lx_nicai Y Sfid:iO‘; s

| Su presentacifn es en costales de 25 kilos.

. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DE MERCADO,

Amenazaa ) ,
i Fuerte penetracién de la competencia a1 mercado
" ‘Los insumos son de importacidii ' ‘
Oport.midadea N B

La cal:l.dad de los product:os son altamente competitivos-

‘en-el me::cado.

I.a;‘_asociacidn con la Cmnpanta extranjern.

.3

: . »Pu‘:ni:ds,b fuerte y puntos debiles, -

Fue:tes

”.Ptoducto de buena ca.lx.dad

'M.empo de ent:ega oportuno ’

Delcuento por ‘la conpta de 30 k:l.loa- ,
. Déb:‘.lel L ‘ g gt

; Inaml l.-poxtadOl

‘Estrategias



Amntar la gama de colores en t:ono- palt.l ‘

Cmac:mn de enpaques de 10 y 30 k:tlos

Inveatigacldn com::l.nua en la lubltitut: nat.rtalol 1._:_

portados .

| - Plan de Medios.

. I..a creacion de un folleto, que se env!.ax:a a los Produc- sl

‘-t:ores de ceramica y vx.dr:l.o conteniendo ptec:l.os qm de colo-u'-
- res existentes al. :Lgual :t.nfomax'a de la asistencia t&cnica que

proporcionara 1a empreaa o

3.~ CONTROL -

‘ I.o- planes y ohjet:tvo ‘ /expuentos s:l. no t.ienen fundmn-
‘ '»"'tos cuantitat.tvoa no. -e .Lograrln, por no podar cvaluar acior--‘

. tos ° comgn: etroret. ‘

Se pxetende cnbri: el 230 del Hercado po: lo que -o ne-

j.('ces:l.ta una capac:l.dad de produccidn de 446 'ronelada-, contando- '

'olanente con 200 'l'onoladal.

.. Equipo de transporte consistente ei




.de 3‘75'1'one1d'dal

"“}‘A,.~.‘.Y",‘S|.|e1do Yy COm:lsxonel ‘para un vendedor '

e Creaciﬁn da un folleto

BT Proqzm de R H,

Lo cual se trhng:bm&;;& de 'la siguiente manera

HORNO - u:cnopunvznxsnnon x

" TERRENO -

2 cauxuouzs

pnocnnua nn R. H..,

- SUELDO Y cou:szouzs vsunnnoa‘f""“i

PUBLICIDAD

CANTIDAD

10'000

;61833

51000
- 4'000-

81000

o 1'500.

“000.00
00000

as2. 00
000,00

000.00
'000.00

. TOTAL 65'333

482.00. <




itado de éo?iqt@nffinqnéggro”esgfvf

‘Edo. de Raaultadon L
'f,Por ‘al .jercicio comprendido ,

-gdel 1 de enexo al: 31 de’ dic.”,

a ' de 1986. R

":Vem:aa Totalea IR ; S 38.118,458.40

b“f:Otros -Ingresos . . . o 3,916,564.74 .
e 0 384,035,023.14

£y Ingreaos‘ Netoa e

: HENOS- ‘ costo de Produccidn y Ventaa

: 5t Inventarios Iniciales S 19,‘39'11',0_'1,1‘}.;.00‘{ 8
'-}»qicjuateriaa P:imas . 244,031,859.18
69 Suma o1 263,422,930.18 - -

‘ - 15,249,797.00 .
‘»‘qéi?coato de Ventas "jz4a 173,133.18
| 4% Mano- ge Obzai:J" jf' T av,2as, 239.00

sialnventarioa Ptnales«

g Gutos Indinctoa

t*;fda Produccian

??1655619;107;67n=




ifuguos: Gastol de Operac!&n

2‘ Gastos. de’ Admon JQ8)§35;519.3"

A

Gastos Financieroa -‘f{ 772;083.60"

3% Gastos de Venta- :f':12,032;483¢29,_ﬂfl

| 21,144,886.21_

 Utilidad Fiscal

iﬁgﬁq§§~ Impuestos B
= no’ deducible:

1".10,849,457.68

15,335, 26 o

':: Uttlidad antes de Prov:sxonesn‘

'HBNOS: Provisionesyf 79l ' . - 'Aj;”‘frﬁ" -

1,084,946 00

’¢Pxov;81§n;parq PTU

10 934 122.42, g

Provision para ISR e 4,556,772.00

5,641,718, oo?ﬁ'

UTILIDAD NETA -~ -

,5;%??;404u43-7*

ncnno‘uactounn

i *».120 Tbn.lldll
87 396 % s
88 594"
el "9.9‘.0,‘ AR

" 381,184.54

- 444,715.35 .
- '508,246.11
571,776.88,-

. Partiendo de’ eltos dntos se realizaron las siguientesfestina--{\

cion l;>Bn bale al m‘todo lsdtcidn de la Participecﬂ&xdn»m.rca*

~r:v=uras roranzs 3

/317,653.82 - .: 38,118,458.40
-+ 150,949,000.00

. .264,160,000.00

- 402,530,000,00

/566,059,000,00-




Lo VENTAS D
.fJHBRCAbO,INTERNACIO@AL.a' -

"'uicanwznnp o paxc:o x TONELADAS vnu:as wownnns

BT DR ‘50 Tonelldas ‘7*293 20 nolares'L"fxc 660 Dolares
Svoe8 T s ml ®. 0 342.07 " ' '25,655.25" {-;_;
89 - 1007 e 7" 390,94 % ' 39,096.00 0 %
90 ] LwT 39,81 w0 54,976.25 y‘r

. INGRESOS .

i . INTERNACIONAL = TOTAL
: 38 118, 459 40?25 e, R 38, 119 453 40;‘%,
150,904,000.00 . ':;,21;859;$Qo.oq‘7_,173 818,600.00 ' .
264,160,000: oo“g;,"cé'ééz'ssS'oo  310,852,555:00 -
402,530.000.00 . ' 81,315,520.00  483,885,520.00 = =
$66,059.000.00 128, 644, ooo 00 ;694,603 000 oo’f-‘“

U'.I.‘ILIDADEB NACIWM-ES

'UTILIDAD POR = . TOTAL
-+ TONELADA ot T

35;19:'464"4:M>

a0, 526'117 00
61,754,997 00 ..
  .86.042 964.00"”




86

87
L 89
g0

' se contarfan con los siguientes Ingresos.

'Utils.dades del ejercicio 86»
'.;Capieal extran ro’ ) :

S 5,192,408.42 - .t U0 5,192,404, 82,
23,158,124.00° . ©.2,596,202.2 - . 25,754,326,00 .
.+ 40,526,717.00 - 4,543;353.9 . 45,070,071,00 ..
'61,754,997.00 . -~ 6,923,205.9° ' 68,678,203.00 .
" 86, 842.964 00- . T . 9,735,758.4 96, 578, 722 oo'; Lo

© " UTILIDADES INTERNACIONALES
. 'CANTIDAD °  UTILIDAD POR TONELADA TOTAL

50 Toneladas . 0 51,924.084 . 2,596,202.2

s owm o | 60,578.052 . 4,543,353.9

100 WL 69,232,059 '6,923,205.9

125 o0e 0 77,886.067 - 9,735,758.4

' UTILIDADES

 INTERNACIONAL | TOTAL

X

NACIONAL: 

e 67 '500,000 00 .

7”159:.454,4:',<



Se necasita de un capital de -  65,333,482.00
‘Contandose con s - . 72,692,404.42
" paserva 0 1,380,588.42 .

: . I.as estimacionea presentadas aerviran ‘de parlmetro pa—
‘ra tener control del Plan Estratégicc contando con a'.nfomea -

“de ventas para las compraciones y correciones necesarias.«




% . CAPITULO IIT

CONCLUSIONES -

La Planenc:lén Estratégica es una herramienta que evalua

lla lituacidn para proporciomr altermtivaa de accian

I.a InvestigaciGn de metcados es muy aeil para detectar

_necesidades del’ Mercado:

: ‘Se debe poner énfaais en la captac:ldn y procesanxenm <
i de la xnformaci.&n ya que es: fundamental ‘en la precisiﬂn del --‘
Plan Bst:atégico. .

: Bn baae a lo anteriox:, podemos notar que: "coczvx S.A.

~‘;;‘tiene buenas perspecti.vas de mercado de Bmltes‘

"'ra cer.lnica, pero no cuenta. ‘con’ la £uerza de venta necesar:la.

otro error: de’ "coczvr S.A." es no tomar en cuenu a la

L

"‘,qublicidad, cono nedio de comunicacidn hacia su uercado'

!s de gzan :lupo:tancia abrir nuwos merc dos de co' -umo""

‘5‘_7pgr.-o contar con un c-ptritu nncionalilu en 1a elaboraciGn dc

ontribucldn de< .

Pox.' lequtidad en :I.a tonn de deci-idn la



- Capit:al extranjero debert ser en menor proporcian que 01 nac.i.o '

3 :ml. _

En el grado de que "COCEVI S.A." forme conc:lencia a trn- :
‘V«vés de ‘un pragram de R.H.. en sus trabajadorea la empreu con- -

",,t;arE con un 60% en. el esfuerzo ae su crecimiento.

' Es bfsico determinar las pol!.ticas de d:l.recciGn para -
.v ,R I-l. denu'o de J.a compaﬁla, logrando asy disminuirles con:l!l:lc
-f;._-.tos e carﬂcter laboral.

México es un gran pafs con cportunidades Y es doule los

L hombree eon su trabajo constante v valcr, 1ngenio, lucha ha—

) }bilidad fortaleza, _ intel:tgenc:l:a se pod:.-( avatirv los retos
v 'uercado Acmalp




l-:\ns:nan uncronat. AurouonA
- ’-DE uzxrco ' e

. "PACULTAD DE CONTADURIA ¥ ADMINISTRACION": -

" CUESTIONARIO |

'éh QUE COMPANIA COHPRA USTED SUS INSUMOS DE PINTURA?

- coLores cmwucos, sia. () FERRO uzxxcma, .A. (o
'-'DE MATEO Y CIA, S.A.de C.V.( ) WANKO MEXICANA,S.A. ()
‘?-bxcussa usxrco, sa. ).  NEGRO_ COLOR, S A G ,)"' o
:cmsconxz, S.AL () pxmmos v oxmos,iyv'.jy;\
-»por.:pows pu\s'rzcas ( "),:,; o-mos ecum? B

-e.c:um cumomuza 'SU_ COMPRA?

s AL uns
: »v_”‘a‘ve:cns M. m:s

| 2QUE CANTIDAD APROXIMADA CONSUKE AL ARO?




~COLORES csn»ucos sa. ( . ) FERRO MEXICANA, S.A, (

L -'DE HATEO Y CIA, S.A deC V. ,_"‘"AANKO HEXICANA, S. A.‘ oC

-nacussa unx:co, SAL ) - NEGRO conon, .s.A. )
: -Gmscounz. S P : szaau'ros ¥ oxmos, s."

: -POLIFORHAS FIASTICAS( ) 'OTROS LCUAI:ES?




. GUIA-AMARILIA ( )

11.% LE PARECE APROPIADA LA CANTIDAD DE PRODUCTOS QUE TIENE: -

‘( ”)’ "‘”:fmnno u::x:cam\,
» ?'nmxo mx:cma. S.A- :

e s x



- acun mmsa ormacs nmoa mmo DE: m'rnmm _ e
**- cor.onss cnmrcos, S.A. (3)“_ FERRO. uzxrcmn.vs PV O R
- DE’ m\rso ¥ CIA, S.A.de C.V.( ) HANKO' mx:cm. S ()

- DEGUSSA. MEXICO, S.A. ( ) NEGRO conon,,s Ay
- GLASCOMEZ, 5.A.. :( ! j . PIGMEWTOS Y- oxzoos,. s.a.( )

POLI!'ORMBS PLAS‘I‘ICAS ( _ 'O'I.‘ROS aCUAI-ES?

‘?.QUE EHPRESA OFRECB HEJ’OR CALIDAD?

: ,}- comnns cnmxcos. S.AL ) mm usxzcm, ‘8.A. ( tl)' R
" DE HM'BO Y CIA, .A.de LR (M ¥ mxp mx:cm, .A.(
 DEGUSSA. mxxco, S.A. o R uacmo coror, 5. AC ) i
- GLASCOMEE, SA. o . PIGMENTOS ¥ oxtnos,s.a. (,A_.')j,ju.; i
pommmus Pns'rrcns ¢ o'mos a.cun.es? i

‘CIA, 8. B de C.V.( ) WO HIKICANA, £ -A.(»



1 - z,cou Q!)IEN muxsm sus PRODUC'I'OS?
pnonucron SRR TR SRR B
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