Repositorio Electronico de Trabajos de Titulacion

Maestria en Administracion de Empresas (MBA)

III E S A I Proyecto Integrador Caso de Negocio
‘“v BUSINESS SCHOOL

dEES

D ESPIRITU SANTO

Titulo de la propuesta o iniciativa: Analisis de mercado de la industria plastica de
manguera de polietileno reciclado de la empresa Boflex S.A. y su impacto en los
sectores economicos en la Provincia de Zamora Chinchipe.

Karina, CURIPOMA ROMERO® y Tatiana MOLINA BUSTOS"bajo la direccion de
Mayra Liuviana Vega Chica®
a Licenciada en Comercio Exterior. E-mail karina.curipoma@uees.edu.ec

b Ingeniera en Finanzas. E-mail tatiana.molina@uees.edu.ec
¢ PhD en Administracion Estratégica de Empresas. E-mail mvegach@uees.edu.ec

SINTESIS: | El caso aborda analizar la expansion del mercado de las
tuberias de polietileno en base a material reciclado en la
Provincia de Zamora Chinchipe, para lo cual se realiza un
estudio de tres alternativas, las cuales estan enfocadas en el
tema de expansion de la empresa.

DESCRIPCION: | Boflex S.A. es una empresa ecuatoriana orientada a fomentar
un mejor desarrollo en la actividad industrial, agricola, y
minera del pais, el alto rendimiento y excepcional calidad de
las mangueras flex de polietileno, han otorgado la confianza
de los clientes a nivel nacional.

DEFINICION DE LA | La oportunidad identificada para la Empresa Boflex S.A.
OPORTUNIDAD: | radica en la expansion del mercado de tuberias de polietileno
reciclado, con un enfoque de practicas sostenibles en la
provincia de Zamora Chinchipe. Esta iniciativa responde
eficazmente a la creciente demanda de productos ecologicos
y representa una excelente oportunidad para diversificar la
cartera de clientes fortaleciendo asi su posicion en el
mercado.
OBJETIVO
RELEVANTE DEL
NEGOCIO: | El objetivo fundamental de esta alternativa es consolidar a la
Empresa Boflex S.A. como un lider a nivel nacional en la

1

Maestria en Administraciéon de Empresas


mailto:karina.curipoma@uees.edu.ec
mailto:tatiana.molina@uees.edu.ec
mailto:jairduque@uees.edu.ec

produccion y comercializacion de mangueras de polietileno
reciclado, incrementado un 25% en el primer afio de
expansion en la Provincia de Zamora Chinchipe, ademas de
buscar el contribuir a la sostenibilidad ambiental y

ALTERNATIVAS DE | econdmica, a través de la implementacion de estrategias de
ANALISIS ELEGIDA: | marketing integral.

La alternativa elegida es la numero uno: “Estrategias del
marketing integral”, debido a que ofrece varias ventajas
claves, ya que permite brindar un servicio personalizado que
satisface las necesidades especificas de los segmentos
economicos locales. Ademas, al contar con un conocimiento
profundo de los demandantes, facilita la elaboracion e
implementaciéon de campafias mas efectivas, lo que
incrementa significativamente el nivel de efectividad y esto
mejora la competitividad de la empresa al optimizar sus
estrategias publicitarias, lo cual permite enfrentar con mayor
solidez las estrategias de sus competidores.
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1. Oportunidad o problema
-Identificar la oportunidad/problema

Andrade et al., (2018) a nivel de América Latina uno de los paises mas desarrollados en el
sector del plastico es México, los estadisticos muestran que esta industria crecié en un
5,7%, ademas sus exportaciones representan el 65% de su PET, otro pais, que muestra un
crecimiento importante en este sector es Pertl, donde las exportaciones de manufactura de
plastico aumentaron en un 24%. Asi también, se dice que la industria de envases y embalaje
en Argentina representa el 1,6% de su PIB, y el sector del plastico tuvo un crecimiento
sostenido del 2%.

Dentro del contexto nacional, Moértola (2022) sefiala que el sector pléastico es uno de los
mas dindmicos de la economia, ya que este no solo tiene el rol de transformadores de
resinas en productos terminados sino como un elemento fundamental de muchas otras
cadenas productivas, siendo el componente del reciclaje un aspecto muy importante en la
elaboracion de productos terminados, actividad que se desarrolla desde el afio 1931. La
actividad de la industria plastica en el Ecuador participa en los siguientes mercados:

Figura 1.

Participacion de la industria plastica
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Nota. La informacion de la figura corresponde a la participacion de la industria del plastico en diferentes
mercados, a cudl fue tomada de (Mortola, 2022, p. 4).
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En la figura 1, se observa los sectores en los cuales la industria del pléstico tiene
participacion, asi pues, se evidencia una gran variedad de sectores entre los cuales se
menciona a los siguientes: construccion, suministros y servicios, hogar y juguetes, agricola,
reciclaje, envases y embalajes; es decir, el plastico es un elemento versatil el cual puede
funcionar en todas las actividades productivas, de igual modo, se evidencia que en el
Ecuador hay 600 empresas que conforman la industria plastica en donde estan distribuidas
graficamente de la siguiente manera: 64% en Guayaquil, 27% en Quito y el 9% entre
Cuenca, Ambato y Machala (Mortola Valero, 2022).

En lo referido a la cadena de valor de Andrade et al., (2018), explican que para el 2016 el
26,5% del total de la oferta de productos de pléstico fueron importados y el 73,5% son de
fabricacion nacional, de igual manera, el 67% de la produccion interna fue dirigida al
consumo intermedio, en otras palabras se incorporaron como consumo a otras cadenas de
valor ya sean estas bienes o servicios finales, asi pues, el 28% fue captada por la compra
final de los hogares, y por ultimo el 5% se direcciond para las exportaciones.

De manera mucho mas especifica, se tiene que el consumo intermedio estd conformado por
el 21% que pertenece al sector de la construccidn, en el cual se encuentran productos como:
puertas, ventanas, marcos, persianas, tubos, cafieria, bafieras, duchas, lavabos; otro sector
que tiene una gran participacion es en el sector de servicios el cual representa el 15% de
participacion, asi pues, dentro de este se demandan materiales escolares, de oficina,
letreros, sefaléticas; de igual manera, se encuentra el sector de la agricultura, ganaderia,
silvicultura y pesca el cual capta el 27% del total de productos de consumo intermedio,
dentro de este grupo la actividad que mas necesita del plastico es el cultivo de banano, café,
cacao con el 89%, seguido de la acuicultura con el 2%, el cultivo de cereales con el 3% y el
cultivo de flores con el 1%, donde estas actividades requieren de una mayor cantidad de
articulos plasticos para envasar y embalar sus productos para su venta interna y externa
(Andrade et al., 2018).

Adicionalmente, se evidencia que la industria de la manufactura es el sector que necesita de
productos plasticos para introducirlas en sus procesos productivos captando el 36% del
consumo productivo, el sector de alimentos representa el 48% de este grupo, seguido por el
segmento de bebidas no alcohodlicas con el 12%, asi pues, estos dos sectores representan el
60% de la demanda de envases y botellas para empacar sus productos.

Con respecto a los productos que elaboran las empresas de esta industria los productos
mayormente comercializados son las bolsas y fundas representando el 28% de las ventas
locales y el 59% de las ventas extranjeras, otro grupo de productos que sobresale por su
cantidad de ventas es el de botellas, frascos y articulos similares con el 15% y 8% en ventas
nacionales e internacionales respectivamente, En el mercado local, la comercializacion de
planchas, hojas, peliculas, cintas y tiras de plastico, de tubos cafios y mangueras también es
importante con un peso del 23% (Andrade et al., 2018).
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El mercado de mangueras de Polietileno reciclado en el Ecuador, muestra una diversidad de
aplicaciones y una creciente adaptacion hacia las practicas sostenibles en donde varias
empresas se destacan en la produccion y comercializacion de estos productos por lo que la
empresa Boflex S.A. se especializa en la fabricacion y venta de mangueras de polietileno de
baja y alta densidad (LDPE) adaptandose a diferentes necesidades del mercado como: el
sector agricola, minero, industrial e infraestructura (EMPRESA BOFLEX S.A, 2024)

Boflex desde el afio 2011 aporta en la produccion de polietileno de alta calidad a través del
mejoramiento continuo de nuestros procesos, contribuyendo en la calidad de vida de los
hogares ecuatorianos, con un enfoque de responsabilidad social y preservacion del medio
ambiente.

Figura 2.

Fabrica Boflex S.A.

Boflex S.A tiene una infraestructura bien equipada con un galpéon de 10.000 metros en un
terreno de alto impacto, con bascula para el pesaje de la materia prima (plastico reciclado),
sistemas contra incendio y seguridad digital y fisica. Inicio con una produccion de 180
toneladas de mangueras anuales en el 2011, con el tiempo y la aplicacion de tecnologia
implementada por parte del gerente, se convierte en un proceso mas competitivo,
permitiendo abastecer el mercado con sus altas exigencias, el crecimiento ha sido
exponencial desde entonces, y analizando los ultimos 5 afios en el 2023 generd 1007.32
toneladas anuales.

Gracias a la tecnologia que se implemento, logramos certificarnos bajo las normas ISO
9001:2015 y eso motivd al personal para que su rendimiento sea mas eficiente y
comprometidos con la empresa.
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Figura 3.

Ventas de Manguera de Polietileno Reciclada
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Nota. La figura muestra las ventas anuales de manguera de polietileno reciclado, desde el inicio y con
referencia a los ultimos 5 afios, cabe recalcar que las operaciones de Boflex iniciaron en julio 2011. Fuente:
Datos Boflex S.A (2023).

De acuerdo con lo observado en la figura 3, las ventas anuales de la empresa objeto de
estudio ha tenido un crecimiento constante y moderado sobre todo entre los periodos
comprendidos entre el 2019 al 2023, donde su pico méaximo fue en el afio 2019 con $1
044,19 esto se debe a las estrategias de mercadeo y expansion implementadas por la
empresa.

Figura 4.

Infraestructura de Boflex S.A
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Nota. La figura muestra como es la infraestructura de Boflex para la fabricacion de mangueras de
polietileno. Imagen tomada de la pagina web de Boflex S.A. (Boflex, 2019).

Pese a la gran infraestructura que posee Boflex S.A, no ha podido abarcar el mercado a
nivel nacional ya que tiene una competencia muy fuerte con otras compaifias que realizan la
misma actividad, especialmente Proceplas, adicional con productores informales que son
parte del mercado como es Ramon Ignacio Medranda (MC Plast) a pesar de que la
competencia se encuentra segmentada de acuerdo con el tipo de productos que fabrica y
comercializa.

Tabla 1.
Matriz FODA
Empresa Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
Dependencia de la
L . . , . . Desastres naturales
Solvencia Financiera  Alianzas estratégicas oferta de materia .
rima /Pandemias
BOFLEX D . —
., .. Competencia con Generacién de
Innovacion Crecimiento en el ,
.. . productos de tecnologias para los
Tecnologica mercado nacional L . . .
plastico virgen sistemas de riego
Red de distribucion Expansion Dependencia de Desastres naturales
establecida Internacional materia prima /Pandemias
PROCEPLA D .
., Fluctuaciones
S , Innovacion de Costos de .. .
Tecnologia avanzada ., econdmicas de materia
productos produccion .
prima
. Diversificacion  de .
Costos operacionales . Dependencia de la Desastres naturales
. productos en la linea L .
reducidos materia prima /Pandemias
MCPLAST de mangueras
Posicionamiento  de Falta de planeacion Regulaciones
mercado rapido estratégica gubernamentales

Nota. El analisis FODA, Fuente: Datos Boflex S.A., Proceplas, y Ramon Medranda (MC Plast), (Curipoma y
Molina, 2024).

El estudio que se muestra en la tabla permite hacer una contextualizacién de los aspectos
internos y externo, de la empresa Boflex, con sus competidores en este caso Proceplas y Mc
Plast, como se detalla a continuacion:

Boflex
Fortalezas

Uno de los principales aspectos internos que caracteriza a esta empresa, es la solvencia
financiera, aspecto que le permite cumplir con sus compromisos econdémicos y da la opcion
para invertir en nuevas oportunidades.

Tabla 2.

Indicadores de solvencia 2023

Indicadores de Solvencia

Pasivo Corriente Pasivo Total Calculo

h . | i - % e 1
Liacudaiicinu 4 CUItvU pldzu
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$ 359.586,19 $3.163.041,32 0,11
Pasivo No Corriente Pasivo Total

$2.803.455,13 $3.163.041,32 0,89
Nota. La informacion de la tabla corresponde a los indicadores de endeudamiento de corto y largo plazo, la
cual fue tomada de (Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, 2023).

Endeudamiento a largo plazo

Para este breve analisis se considerd dos de los indicadores de solvencia en este caso, el
endeudamiento de corto y largo plazo, en lo concerniente al primero, que analiza las deudas
de la empresa menores a un afio, este fue de 0,11; este resultado indica que por cada dolar
que Boflex tiene en el corto plazo posee 0,11 para cumplirla; y del segundo los datos
muestran que este indicador obtuvo un valor de 0,89; estos datos permiten deducir que la
empresa tiene una mayor concentracion de sus obligaciones en el largo plazo, lo cual es un
aspecto favorable para la empresa, ya que segun la norma se espera que este ultimo rubro
sea elevado para que asi la empresa no tenga problemas de liquidez (Superintendencia de
Companias, Valores y Seguros, 2019).

Innovacion Tecnologica: La empresa Boflex, en los tltimos afios se ha destacado por la
implementacién de tecnologia avanzada, aspecto que le otorga una ventaja competitiva
mejorando su eficiencia y calidad de productos, y asi aumentar su eficiencia para adaptarse
de mejor manera a los requerimientos del mercado, sobre todo en el sector de sistemas de
riego.

Red de distribucion establecida: Esta empresa posee una red de distribucion y
comercializacion solida lo que le permite llegar de manera eficaz a sus clientes y asi
mantener una buena relacion con ellos, es importante sefialar que una de las principales
estrategias empleadas por la compaiiia, es el contar con personal calificado, que se dedica
brindar una asesoria personalizada en cada sitio donde la empresa vende sus productos.

Oportunidades

Alianzas Estratégicas: El crear alianzas estratégicas con otras empresas del sector o con
otras organizaciones relacionadas con la actividad principal de Boflex S.A. es bastante
importante, ya que a través de estas empresas o entidades la organizacion se puede expandir
en el mercado, optimizando sus recursos y por ende la generacion de una produccion de
calidad.

Crecimiento en el mercado nacional: La empresa tiene una gran oportunidad para
incrementar la cuota de participacion en el mercado local, esto debido a una demanda
creciente de productos que sean amigables con el medio ambiente, este factor indica que
esta empresa tiene una presencia importante en distintos sectores del pais, sobre todo en
aquellas ubicaciones donde se evidencia un desarrollo constante de los procesos
productivos, entre las cuales se tiene a la provincia del Azuay, Cafar, Cotopaxi, El Oro,
Guayas, Loja, Los Rios, Manabi, Pichincha, Puyo, Tungurahua y Zamora Chinchipe.
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Expansiéon Internacional: Existe la posibilidad de poder internacionalizar sus actividades
fuera de las fronteras nacionales, aspecto que le permitira diversificar y mitigar los riesgos,
y asi por ende aumentar el volumen de las ventas.

Debilidades

Dependencia de la oferta de materia prima: La compaiia depende en gran medida de sus
proveedores para la obtencion de los recursos necesarios, en este caso de polietileno y de
otros insumos necesarios, esta debilidad la hace vulnerable a problemas en el precio de la
materia prima, factor que puede impactar en la produccion y rentabilidad.

Competencia con productos plasticos virgen: La posible competencia con otras empresas
que ofertan productos de plastico virgen representa un gran desafio, ya que algunos
usuarios pueden percibir que los productos elaborados en polietileno reciclado son de
menor calidad.

Amenazas

Desastres naturales /pandemias: Eventualidades de caracter externo, como desastres
naturales y pandemias de diverso tipo pueden interrumpir con la cadena de suministro y
afectar la produccion.

Desarrollo de nuevas tecnologias: Un avance constante en temas de innovacion, en este
caso de sistemas de riego pueden hacer que sus productos actuales se vuelvan un poco
menos competitivos.

PROCEPLAS
Fortalezas

Red de distribucion establecida: al igual que la empresa objeto de estudio, esta compaiiia
también cuenta con una amplia gama de clientes, ademas de una fuerza laboral y logistica
especializada que le permite llegar a las localidades.

Tecnologia avanzada: esta compaiiia tiene un enfoque en tecnologia innovadora, lo cual le
permite mantenerse en estandares de calidad elevados, optimizando su produccion.

Oportunidades

Innovacion de productos: la empresa tiene la oportunidad de ampliar su oferta de
productos, por medio de la innovacién de procesos, lo cual le permite adaptarse de manera
rapida a las necesidades del mercado.

Expansion internacional: al igual que la empresa objeto de estudio, Proceplast puede
también abrir sus operaciones al mercado mundial, aspecto que le ayudar a incrementar su
alcance.
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Debilidades

Costos de produccion: la empresa puede enfrentar costos elevados en su produccion factor
que puede disminuir su capacidad para competir en temas relacionados con los precios.

Dependencia de materia prima: este factor es similar al analizado previamente para la
empresa Boflex S.A. ya que esta compafiia también depende en gran medida de la
disponibilidad y costo de materia prima; factor que lo vuelve vulnerable en épocas de
escasez.

Amenazas

Fluctuaciones econémicas de la materia prima: los cambios en el precio de la materia
prima pueden afectar en gran manera el margen de las ganancias de esta empresa, aspecto
que puede ser tomado como una oportunidad para que Boflex S.A. sobresalga en el
mercado.

Desastre Naturales/Pandemias: al igual que Boflex S.A. esta empresa es vulnerable y
puede ser afectada por cambios externos que incidan en su cadena de comercializacion.

MCPLAST

Esta empresa es otro de los grandes competidores de Boflex S.A. ya que esta también se
dedica a la produccion de manguera, negra en este caso la cual se emplea para actividades
domésticas, minas, riego entre otros.

Fortalezas

Costos operacionales disminuidos: esta compafia ha podido optimizar sus actividades
operacionales, aspecto que le ha permitido reducir los costos y, por ende, ganar
competitividad con sus precios.

Posicionamiento en el mercado: esta es una de las grandes fortalezas de esta empresa, ya
que esta tiene una gran capacidad para posicionarse de manera rapida en el mercado, lo cual
se constituye en una gran ventaja en temas relacionados con el tiempo de cambio.

Oportunidades

Diversificacion de productos en la variedad de mangueras negras: esta empresa tiene la
capacidad y posibilidad de expandir su cartera de productos en el mercado, lo cual le
permite cubrir las necesidades de la demanda y un incremento de los ingresos.

Debilidades

Dependencia de proveedores (materia prima): esta debilidad es similar a la presentada
por Boflex S.A., y PROCEPLAS; ya que estas dependen de manera directa de sus
proveedores para desarrollar sus procesos productivos.

Costos de produccion: esta compaiiia puede enfrentar costos altos de produccion, aspecto
que podria reducir su capacidad para competir con precios.
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Amenazas

Fluctuaciones del mercado: en este caso los cambios en los precios de la materia prima
pueden tener un impacto importante en la generacion de ganancias.

Desastres naturales / pandemias: al igual que las empresas analizadas previamente, esta
empresa es muy vulnerable a eventos externos que indicen en la cadena de suministro.

Figura 5.

Contextualizacion general

Nota. La informacion de la figura corresponde a una contextualizacion general del estudio foda (Curipoma y
Molina, 2024).

Para finalizar esta seccion, se puede determinar que Boflex S.A., Proceplast y Mcplast
presentan fortalezas y retos similares sobre todo en lo relacionado con la dependencia de
materia prima y las amenazas como desastres naturales y pandemia, es importante
mencionar que en este Ultimo hay que afiadir la actual crisis energética que esta atravesando
el pais, el cual ha afectado en gran medida a todos los sectores economicos y productos, y
mas aun en la industria de produccion de pléstico; ya que las empresas deben buscar nuevos
medios para seguir produciendo energia y continuar con sus actividades, asi pues, esto
también representa un gasto no solo en la adquisicion de generadores eléctricos y paneles
solares, sino también en capacitacion al personal y mantenimiento de los mismos, todos
estos eventos generan una gran incertidumbre en el sector empresarial, lo cual
indudablemente genera una reduccion de sus ventas y por ende de sus ingresos.

Ahora bien, en lo respecta a los factores puntuales destacados en la figura 5, se puede decir
que cada empresa posee caracteristicas Unicas:

11
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e Boflex S.A.: esta empresa resalta por su gran solvencia financiera, lo cual repercute
en la capacidad de cumplir con sus obligaciones de corto y largo plazo, aspecto que
le otorga la flexibilidad para invertir en innovacidn y desarrollo.

e Proceplas: esta se caracteriza por el empleo de nuevas tecnologias, lo cual le
permite aumentar la calidad de la cartera de productos.

e Mcplast: la principal cualidad de esta compafiia es la optimizacion de sus
actividades operacionales, sobre todo en temas relacionados con la disminucion de
costos.

2. Formalizar la declaracion de la O/P

Para identificar la problematica del Analisis de mercado de la industria pléastica de
manguera de polietileno reciclado de la empresa Boflex S.A. para expansion a nivel
nacional, se utilizo la herramienta de Diagrama de Ishikawa, y para esto, se entrevisto a su
duefo y administrador, y pudo detectar lo siguiente:

Figura 6.

Diagrama de Ishikawa para determinar el problema

Factores
E condmices
rY

Nota. La informaciéon de la figura corresponde a los problemas detectados en la Empresa Boflex S.A.
(Curipoma y Molina, 2024).

Al haber escogido el diagrama de Ishikawa para analizar el mercado de la industria plastica
nos implica identificar factores clave que pueden afectar esta expansion en diversas
categorias, sin embargo, este diagrama ayudo a visualizar las causas principales del
problema y asi buscar la solucion para tener éxito en la expansion a nivel nacional en este
caso en la provincia de Zamora Chinchipe de la manguera de polietileno reciclado.
(veferencia Ishikawa, K. (2012) Introduccién al control de calidad. Londres: Chapman & Ha)
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1.  Identificar objetivos a partir de la O/P

La mision de Boflex S.A. es aportar en la produccién de polietileno de alta calidad a través
del mejoramiento continuo de sus procesos, contribuyendo en la condicion de vida de los
hogares ecuatorianos con un enfoque de responsabilidad social y preservacion del medio
ambiente y para esto su objetivo estratégico es expandir las ventas de Boflex S.A. a nivel
nacional y de manera especifica en la Provincia de Zamora Chinchipe, para lo cual se
pretende consolidar su posicion como lider en la produccion y comercializacion de
mangueras de polietileno reciclado, para alcanzar este fin se tiene la idea de incrementar las
ventas en el primer aflo de expansion y que pueda alcanzar una participacion significativa
del mercado en el segundo afo, contribuyendo a la reduccion del impacto ambiental en la
industria pléstica.

Objetivos:

1. Aumentar las ventas totales de mangueras de polietileno reciclado en un 10%
durante el primer semestre del primer afio de expansion en el mercado de Zamora
Chinchipe, utilizando estrategias de marketing digital. El progreso se monitoreara
mensualmente a través de un comparativo de ventas con el afio anterior y se
estableceran hitos trimestrales para asegurar el cumplimiento del objetivo.

2. Realizar un analisis comparativo exhaustivo de los precios de competidores directos
e indirectos en el mercado nacional de mangueras de polietileno reciclado para la
expansion nacional de Boflex SA, dentro de las primeras seis semanas de la fase de
expansion. El analisis incluye diferentes categorias y tipos de mangueras, utilizando
datos recopilados de tiendas fisicas, y bases de datos de la industria. Los resultados
del andlisis se utilizardn para definir estrategias de precios competitivos que
posicionen favorablemente los productos de Boflex SA en el mercado y maximicen
la rentabilidad de la expansion nacional.

3. Incrementar la tasa de adquisicién de nuevos clientes en un 10% durante el primer
afio de la expansion nacional de mangueras de polietileno reciclado de Boflex SA,
enfocandose en segmentos de clientes clave (agricola, construccion, industrial) y
utilizando estrategias de marketing y ventas personalizadas y efectivas. El progreso
se monitoreara mensualmente de comparativos de ventas y nuevos clientes
relacionados con el afio anterior y se establecerdn hitos trimestrales para asegurar el
cumplimiento del objetivo. Se implementaran estrategias de fidelizacion y retencion
de clientes para convertir a los nuevos clientes adquiridos en clientes recurrentes y
defensores de la marca Boflex SA.

4. Reducir el tiempo promedio de entrega de productos terminados de mangueras de
polietileno reciclado en un 25% durante el primer afio de la expansion de Boflex
SA., aumentando la frecuencia de entregas a semanal y asegurando una flota de
vehiculos adecuados. Esto se monitoreara diariamente a través las ordenes de
pedido vs facturacion para asegurar el cumplimiento del objetivo. Se comunicara el
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objetivo y el plan de accién a todo el personal involucrado para fomentar el
compromiso y la colaboracion.

Ampliar la capacidad de almacenamiento de productos terminados de mangueras de
polietileno reciclado en un 30% durante el primer afio de la expansion nacional de
Boflex SA, mediante la construccion de una nueva bodega en una ubicacion
estratégica que cumpla con las caracteristicas técnicas y de espacio requerido. El
progreso se monitoreara mensualmente a través del sistema de las ordenes de
produccion vs facturacion y stock de inventarios una vez al finalizar el mes.

2.1. Establecer prioridades en sus objetivos

El caso contribuye a:

Bajar el precio de ciertos productos que no ha tenido mayor rotacion.

Alianza estratégica con cliente macro que, a su vez, se encargara de posicionar
nuestras mangueras de manera mas rapido, eficiente y a nivel nacional

Conversar con los proveedores de materia prima (plastico reciclado) para poder
mejorar y bajar el precio por kilo.

Analizar los diferentes precios de mangueras de polietileno, de algunas empresas
que son nuestra competencia.

Solicitar buro de crédito y certificado bancario a clientes existentes y nuevos para
poder de alguna manera subir el cupo de crédito y el plazo.

Contratar nuevos choferes y/o empresas de transporte pesado para mejorar la
frecuencia de entrega puerta a puerta.

Cotizar la construccion de nuevos espacios de almacenamiento dentro de la misma
planta, es decir, un mezanine que sirva para almacenar el incremento de produccion.

2.2. Asignar indicadores de seguimiento y control para las opciones, ademas de los

criterios o indicadores para comparar las opciones

Métricas:

1. Ventas totales: Medir el crecimiento mensual y anual de las ventas, basado en de un
analisis horizontal.

2. Retorno de la inversion (ROI): Rentabilidad de las estrategias de expansion.

3. Precios de la competencia: Revision de listas de precios de los competidores.

4. Margen de beneficio: Rentabilidad de los productos aplicando la férmula de ventas
menos costo mensual.

5. Tiempo de entrega: Tiempo promedio que tarda en llegar un producto al cliente en
base a la orden de pedido y factura.

6. Costo de entrega: Gastos asociados a la entrega de productos, considerando

tercerizar el servicio de transporte.
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7. Demanda del producto: Volumen de venta por item, en base a las ventas mensuales
totales.

8. Costo de almacenamiento: Gastos asociados al alquiler o construccion de bodegas
mediante un flujo de inversion proyectado.

9. Rotacién de inventario: Numero de veces que se renueva el inventario en un periodo
determinado, mediante la formula: costo de ventas / inventario.

2.3. Explorar, limitar y formalizar las alternativas

En el Ecuador, la industria del valor agregado en plastico reciclado tiene pocos afios de
haber sido puesta en marcha con el fin de generar ingresos a partir de la reutilizacion de los
desechos producidos por las actividades de los distintos sectores que forman parte de la
economia del pais. Asimismo, esta industria se ha enfocado principalmente en la
elaboracién de productos provenientes de polimeros, tales como tuberias PVC, mangueras
de polietileno para la agricultura, mineria, construccion e industrial.

Como parte de parte las alternativas se tienen_lo siguiente:

e Se ha realizado una entrevista a un representante de la industria plastica el mismo
que menciono que este es un mercado que se encuentra en constante crecimiento, 1o
cual ha ocasionado que los niveles de competitividad en el sector empresarial se
incrementen, esto debido a un cambio en los gustos y preferencias de los
consumidores, ya que estos buscan un valor agregado, sin embargo, se ha
identificado que el mayor problema se ubica en las actividades de Marketing y
Ventas. Adicionalmente, mencion6 que el mercado de plastico reciclado
actualmente se realiza con mas compromiso con el medio ambiente por ser un
negocio altamente productivo. El potencial que posee el plastico reciclado dentro
del mercado es bastante elevado especialmente si se consideran algunas
posibilidades como la de reutilizacion y su aporte al ahorro energético y al uso de
materias primas que son sostenibles con el medio ambiente. En base a esta
informacion se decididé desarrollar estrategias de marketing integral que incluya
alternativas de posicionamiento de marca, publicidad, promociones y participacion
en ferias comerciales relevantes.

e Como producto del andlisis de las ventas de cinco afios hacia atras, se ha podido
detectar un nivel bajo de presencia destacada y suficiente a nivel nacional y en este
caso en el mercado de la provincia de Zamora Chinchipe, por lo tanto, analizaremos
el mercado actual para identificar segmentos no explotados o areas geograficas con
potencial de crecimiento.

e Entregar de puerta a puerta el producto da la certeza de que llegue en buen estado y
poder tener un feedback con el departamento de bodega, con esto se puede evaluar
la satisfaccion del cliente y los costos operativos, en donde se puede dar alternativas
de transporte que pueda mejorar la eficiencia y reducir los costos optimizando rutas
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y/o la contratacion de servicios de transporte externo, como parte de la alternativa es
fundamenta implementar sistemas de seguimiento y monitoreo para garantizar la
puntualidad y la seguridad de las entregas, y mejorar la comunicacion con los
clientes durante todo el proceso.

e [a empresa actualmente no cuenta con suficiente espacio de almacenamiento como
para mantener un buen stock en bodega, en este caso si se incrementa las ventas se
tiene que ampliar con la construcciéon de un mezanine para poder embodegar
producto terminado y de esa manera tener para despacho inmediato la manguera, no
obstante, se debe analizar la capacidad actual de almacenamiento y las necesidades
futuras en funcion de la expansion del negocio teniendo como opciones la
construccion de nuevas instalaciones , la optimizacioén del disefio de almacén o la
contratacion de servicios de almacenamiento externo.

e Identificar posibles socios estratégicos que tengan posicionamiento a nivel nacional,
analizando los beneficios potenciales y los riesgos asociados con cada alianza
propuesta considerando factores como la estabilidad financiera y los objetivos a
largo plazo, por lo que se debe realiza un proceso de negociacion para definir los
acuerdos de colaboracion que identifiquen claramente los roles, responsabilidades y
beneficios para ambas partes, estableciendo mecanismos de seguimiento y
evaluacion para garantizar el éxito continuo de la alianza.

e Ampliar cupo de crédito y plazo para clientes existentes, evaluando el impacto
financiero y los plazos de pago en la liquidez y rentabilidad del negocio,
desarrollando politicas claras y criterios de evaluacion para la concesion de crédito,
se debe establecer procesos eficientes para la gestion y el seguimiento de cuentas
por cobrar.

e Comparar precios de mercado con productos similares o posibles sustitutos,
realizando un analisis para identificar otras alternativas de sistema de riego con
mangueras de polietileno y examinando los beneficios ofrecidos por cada opcion
como: durabilidad, eficiencia de riego, facilidad de uso e impacto ambiental.

e Realizar un seguimiento con los clientes que han optado por la manguera de
polietileno reciclado para recopilar retroalimentacion sobre su experiencia, esta
retroalimentacion sirve para mejorar continuamente las estrategias de
comunicacion, oferta de productos, y para identificar oportunidades adicionales para
promover su uso.

e Al implementar esta alternativa se podra demostrar a los clientes el valor econémico
y ambiental de elegir la manguera de polietileno reciclado, lo que puede ayudar a
impulsar las ventas y la aceptacion del producto en el mercado a nivel nacional.

Tabla 3.

Alternativas a Evaluar para el proyecto

Alternativas Informacion Relevante Inversion Inicial
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Analisis de mercado

Analisis de mercado

Diseflo de estrategias Marketing

Perfil del cliente
Integral

Campafia publicitaria

Propuesta de valor

Expansion en el mercado de la

provincia Zamora Chinchipe y socios logisticos

Identificacién de los proveedores

Analisis de la logistica
Capacitacion al personal

Tics

Optimizacion  de
transporte

rutas y

. Colaboracion
Desarrollar estrategias de . .,
. administracion
alianzas local ..
provincial

con la
municipal y

Programa provincial enfocado
en la agricultura y empleo de
materiales sostenibles

Nota. La informacion de la tabla corresponde a las alternativas que se van a considerar en el presente proyecto

(Curipoma y Molina, 2024).

En base a las alternativas seleccionadas se puede ver una oportunidad significativa para el
crecimiento y la consolidacion de la empresa en el mercado ecuatoriano. Con un analisis
detallado, un plan estratégico sélido y la ejecucion efectiva de las estrategias clave, Boflex
SA puede alcanzar sus objetivos de manera efectiva y sostenible.

3. Analizar y valorar las alternativas

En esta seccion se presentan los objetivos de la empresa a los cuales se considera la
propuesta contribuye a la sostenibilidad del negocio, los cuales se enfocan en:

Tabla 4.

Analisis de las alternativas

Andlisis de las alternativas

Alternativa 1: Disefo de estrategias Marketing Integral

Analisis de mercado
Perfil del cliente
Propuesta de valor

PROS: CONS:

Servicio personalizado: un servicio mucho mas Inversion importante: se requiere una
personalizado permitira satisfacer las inversién considerable, para efectuar un
necesidades especificas de cada segmento andlisis exhaustivo del mercado,
econdmico- productivo de la Provincia de Zamora implementacion de estrategias de marketing y
Chinchipe. material POP.

Aumento del nivel de efectividad: el Tiempo de puesta en marcha: para ver

conocimiento profundo del usuario final permite
realizar campafias mucho mas efectivas y esto
asegura un retorno importante de la inversion.
Fortalecimiento de la marca, unas estrategias
bien desefiadas pueden ayudar a la construccion
de una marca so6lida.

Aumento de los niveles de competitividad. Al
mejorar las estrategias de publicidad, la empresa
podré destacar de entre sus competidores.

resultados quizas se necesite de un mediano
plazo no mayor a un afio.

Complejidad: la coordinacién de actividades y
el cumplimiento de cronogramas también
puede ser un factor determinante sobre todo en
la situacidn actual de la crisis energética.
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Alternativa 2: Expansion en el mercado de la provincia Zamora Chinchipe

Identificacion de los proveedores y socios logisticos

PROS:

CONS:

Adentrase en un nuevo mercado: permite
acceder a un mercado en creciente desarrollo, es
un factor bastante favorable para Boflex S.A.
Ampliacién de cartera de clientes: esta idea de
expansion ayuda a que la empresa incremente la
cantidad de clientes, y esto a su vez ocasiona que
no dependa mucho de los clientes habituales.

Costos de ingreso al mercado: como toda
inversion esta requerira de una fuerte inversion
para establecer las actividades operacionales en
Zamora Chinchipe.

Alternativa 3: Desarrollar estrategias de alianzas local

Programa provincial enfocado en la agricultura y empleo de materiales sostenibles

PROS:

CONS:

Conocimiento del mercado local: el desarrollo
de alianzas estratégicas brinda datos valiosos
acerca de las necesidades y gustos del mercado
potencial.

Acceso a redes de distribucién: asociarse con
distribuidores o empresas de la localidad permite
un ingreso mas rapido en el mercado.

Apoyo comunitario: realizar un trabajo
colaborativo puede contribuir a un impacto
favorable en la comunidad, lo cual promueve el
desarrollo econémico y a su vez segura un
ambiente positivo para la empresa.

Barreras culturales y de comunicacion: las
costumbres y estilos de negociacién pueden
ocasionar malentendidos o retrasos.

Conflictos de intereses: los objetivos de los
gobiernos y empresas locales y de la Empresa
Boflex S.A. pueden o no alinearse, lo cual podra
generar fricciones o problemas operacionales.

Recomendacién:

Después de analizar los pros y contras de las estrategias mencionadas previamente, se puede decir,
que el adentrarse en un mercado relativamente nuevo como el de la Provincia de Zamora Chinchipe,
representa una gran oportunidad de expansion para Boflex S.A. asi pues, para aumentar su presencia
en el mercado, se sugiere la implementacién de estrategias de marketing integral, y con esto la
empresa podra fortalecer su marca y alcanzar un crecimiento sostenido en el largo plazo.

Asi pues, una vez estudiados los factores favorables y desfavorables de cada una de las
estrategias base, se ha decidido que, para alcanzar el propodsito de expansion en el mercado
de Zamora Chinchipe, se ponga en marcha la alternativa uno: Diseiio de estrategias
Marketing Integral, esta se compone de dos actividades principales: analisis de mercado, y
la campafia publicitaria, las cuales son consideradas como el medio mas factible para
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alcanzar este fin, cuyo detalle se muestra a continuacion, cabe indicar que los valores
mostrados a continuacidn se basa en supuestos.

Tabla 5.

Costo de la inversion (alternativa 1)

Est.rat.egla Actividad Tarea Valor
principal
Investigacion de mercado Contratar una empresa que analice $  4.000,00
el mercado o a un consultor
Encuesta Recoleccién de informacion $  2.000,00
Estudio de Estudio demografico Informe de las particularidades del S 1.000,00
mercado mercado
Estudio de la competencia Analisis de los competidores $ 600,00
COSt.O. de la herramienta de Suscripcion de herramientas como $ 300.00
analisis Google Analytics i
Subtotal $  7.900,00
Presencia  en redes. sociales $ 2.000,00
Publicidad digital g aceibook,’ fI“nst21gr121m, Tik Tok) -
isefio grafico y levantamiento de $ 600,00
contenidos
Radio $ 200,00
Publicidad en medios .
tradicionales Television $  1.500,00
Campaiia Periodicos $ 300,00
ublicitaria : . :
P Produccién de videos y fotos Levantamiento de contenido visual ¢ 1.500,00
profesional para redes
Elabo.raci(')n y distribucion de Creacién e impresion de material $ 1.000,00
material POP 1mpreso
Activacion de marca Alquiler . de .espacios, stands y $ 2.000,00
personal incluidas modelos
Mejoramiento de pagina web $  2.000,00
Subtotal _$  11.100,00
Capa01F301on de personal ventas y S 700,00
Otros gastos marketing
Logistica y distribucion $  1.000,00
Subtotal _$  1.700,00
Total $ 20.700,00

Una vez determinados los costos de la inversion, ahora se efectiia una valoracion financiera
de la estrategia escogida, para lo cual hay que determinar en primer lugar, los flujos de caja
proyectados, para lo cual se deben considerar los siguientes supuestos:

Tabla 6.

Supuestos para los flujos (Alternativa 1)

Supuestos para los flujos
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$

Inversion inicial 13.700,00

$
Costo mensual 7.000,00

$
Costo anual 14.000,00
Aumento de las ventas 25%
Ingresos anuales $ 11.206,72

$ 14.008.40

La inversion inicial del primer mes:
Tabla 7.

Inversion inicial del primer mes (alternativa 1)

Inversion inicial Valor
Estudio de mercado $ 7.900,00
Disefio grafico y levantamiento de contenidos $ 600,00
Levantamiento de contenido visual profesional para redes $ 1.500,00
Mejoramiento de pagina web $  2.000,00
Capacitacion de personal ventas y marketing $ 700,00
Logistica y distribucion $ 1.000,00
Total $ 13.700,00
Gastos mensuales
Tabla 8.
Gastos mensuales (alternativa 1)
Gastos mensuales Valor
Presencia en redes sociales (Facebook, Instagram, Tik Tok) $§  2.000,00
Radio $ 200,00
Television $ 1.500,00
Periddicos $ 300,00
Creacion e impresion de material impreso $ 1.000,00
Alquiler de espacios, stands y personal incluidas modelos §  2.000,00
$§  7.000,00
Numero de veces al afio 2
Total $ 14.000,00

Para la proyeccion de los ingresos, se considerd una estimacion del crecimiento de las
ventas de esta ubicacion geografica, la cual sera resultado de la puesta en marcha del
estudio de mercado y las estrategias de marketing, en este caso se supone un incremento del
10% de las ventas desde su primer afio.

Tabla 9.
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Crecimiento de las ventas

Ingresos Crecimiento
$ 14.008,40 25% $17.510,50

Es importante mencionar que los ingresos fueron tomados de las ventas anuales que fue de
$14.008,40 para el 2023, de la empresa Boflex S.A. para la provincia de Zamora Chinchipe.

Tabla 10.

Flujo de caja y TIR

Inversion inicial Gastos Anuales Ingresos Anuales Flujo de caja

0 $ -13.700,00 $ -13.700,00

1 $ 14.000,00 $14.008,40 $8,40

2 $ 14.000,00 $17.510,50 $3.510,50

3 $ 14.000,00 $21.888,13 $7.888,12

4 $ 14.000,00 $27.360,16 $13.360,16

5 $ 14.000,00 $34.200,20 $20.200,20
TIR 35%

VPN $28.105,97

Los datos de esta primera alternativa indican dos aspectos fundamentales, que los
resultados de la misma van a tener un retorno de la inversion de 35%, y un VPN de
$28.105,97; es decir, se va a recuperar la inversion inicial en un 100%, también, es
importante mencionar que la inversion es de $14.000,00; esto se debe a que la puesta en
marcha de estas estrategias de marketing integral se realizaran 2 veces en el afo, sobre
todo, poniendo énfasis en fechas de cantonizacion, temporada navidefia, e inicio del
siguiente periodo econdmico.

Ahora bien, en lo relacionado la manera en como las estrategias de marketing integral,
puede mejorar o incrementar los niveles de captacion de clientes se sectores productivos
especificos, se tiene que los principales sectores beneficiarios de estas estrategias son:
agricola, construccion e industrial; asi pues, las estrategias planteadas sobre todo en redes
sociales ayudardn a incrementar el alcance en usuarios locales, como agricultores,
ingenieros y contratistas. Adicionalmente, la publicacion de videos e imdagenes que
expliquen las ventajas de la utilizaciéon de mangueras de polietileno reciclado, mejorar los
niveles de eficiencia y sostenibilidad de los sistemas de riego. Estas estrategias aumentaran
el grado de confianza de los posibles clientes, ya que por medio de estos videos e imagenes
podran conocer y poner en practica los tips acerca del empleo de estos recursos en sus
negocios.

Con la implementacion, de esta estrategia se pretenden un incremento de la cartera de
clientes en un 20% de los sectores clave para el primer afio, también, las campafias digitales
dan la oportunidad de llegar de forma directa al mercado objetivo, y por ende, se espera que
una constante interaccion en redes sociales promueve la lealtad de los clientes.
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A la hora de comparar, los resultados de esta primera alternativa con otros estudios
realizados en el mismo sector del plastico se tienen, que estos guardan concordancia con la
investigacion de Serpell (2023), quien explica que los factores relacionados con la
publicidad desempefiaran un papel fundamental para que la industria en este caso de
materiales elaborados con polietileno, llegue donde la empresa es desconocida o donde esta
empezando sus actividades operacionales, ya que esto permitird la creacion de “leads” y
oportunidades potenciales, un ejemplo de ello, es la Empresa GREIF, esta es una
organizacion dedicada la fabricacion de envases industriales de plastico de polietileno
originaria de Chile; quien luego de la implementacion de estrategias de marketing, los datos
estiman que esta tendrd un crecimiento neto de sus ventas en un 78%.

Moreno y Roman (2024), estos investigadores consideran que para incrementar el valor de
la Empresa PLASVAL, esta se localiza en la Ciudad de Quito, y se dedica la fabricacion de
plasticos para envasar productos, es imprescindible la aplicacion de estrategias publicidad,
sobre todo en medios sociales, para lo cual se deberd usar las tacticas de marketing digital
que promocione los productos de la empresa, y asi darse notar de manera mas concreta
entre los demandantes.

A continuacion, se presenta un breve estudio financiero de la alternativa 2: Expansion en el
mercado de la provincia Zamora Chinchipe, es importante indicar que la secuencia de
analisis es la misma que la presentada en la alternativa 1, la cual se basa en supuesto:

Tabla 11.

Costo de la inversion (alternativa 2)

Estrategia principal Actividad Tarea Valor

Analisis del mercado logistico Contrgtacién de una consultor o $

agencia consultora 2.500,00
. o Auditoria Logistica Anilisis de la f:apacidad de $

Estudio logistico g proveedores y socios actuales 1.500,00
Estudio de la transportacion Determinar cuales son las rutas S

del sector de la provincia de y medios de transporte para 1.200.00

Zamora Chinchipe llegar a Zamora Chinchipe T

Subtotal $ 5.200,00
Generacion o adquisicién de

Data de proveedores una base de datos de $
. ., p proveedores de materia prima, 800,00
Identificacion de c
transporte y distribucion
proveedores - -
Revisar cual es el nivel o grado $
Analisis de proveedores de capacidad, precios y calidad
1.000,00
de los proveedores U
Subtotal _$ 1.800.,00
Cent.ro .de distribucion en la Alquiler de las instalaciones de $
L, Provincia de Zamora .
Determinacidon de Chlnchlpe almacenamlento 800,00
infracstructura logistica Adquisicion de los equipos para $
Equipo logistico el centro logistico 6.000,00
$

Subtotal 6.800,00
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Adquisiciéon e implementacion

Software de administracion de un sistema para gestionar y $
logistica monitorear  las  actividades 3.000,00
Sistemas logisticas
Capacitar al  equipo de S
Capacitacion colaboradores de logistica en el
. 800,00
uso de nuevos sistemas
Subtotal _$ 3.800,00
Contratacion de personal, que se
. - $
Personal para el proyecto dedique a la expansion de
. [ 2.500,00
Costos operacionales y logistica
de gestion Transporte y estadia del equipo
. L7 $
Gastos de viaje en la Provincia de Zamora
N 1.200,00
Chinchipe
Subtotal $ 3.700,00
. . ~ Actividades de promocion para
Marketing relacionado ~ Campafia  para generar . .
. . L identificar y promover acuerdos $
con las estrategias de ~ alianzas  estratégicas  de .
logistica Jogistica con los transportistas y 1.000,00
distribuidores de la zona
Subtotal _$ 1.000,00
$ 17.800,00
Tabla 12.
Supuestos para los flujos (Alternativa 2)
Supuestos para los flujos
$
Inversidn inicial 17.800,00
$
Costo mensual 4.500,00
$
Costo anual 18.000,00
Aumento de las ventas 25%
Ingresos anuales $  11.206,72
Total $ 14.008,40

Inversion inicial, la cual se efectia en la fase inicial de la puesta en marcha de la alternativa

2:
Tabla 13.

Inversion inicial (Aiio 0) (Alternativa 2)

Inversion inicial (Ao 0)

Actividad Tarea Valor
Analisis del mercado logistico $ 2.500,00
. L. Auditoria Logistica $ 1.500,00
Estudio Logistico Estudio de la transportacion del sector de la
provincia de Zamora Chinchipe $ 1.200,00
Identificacion de proveedores Data de proveedores $ 800,00
Analisis de proveedores $ 1.000,00
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Sistemas Softwe.\re Qe administracion logistica $ 3.000,00
Capacitacion $ 800,00
Determinacion de infraestructura
logistica Equipo logistico $ 6.000,00
Marketing relacionado con las Campaia para generar alianzas estratégicas de
estrategias de logistica logistica $ 1.000,00
Total $ 17.800,00
Gastos mensuales
Tabla 14.
Gastos mensuales (Alternativa 2)
Actividad Tarea Valor
i y Personal para el proyecto $  2.500,00
Costos operacionales y de gestion — :
Gastos de viaje $ 1.200,00

Centro de distribuciéon en la

Provincia de Zamora Chinchipe Alquiler de las instalaciones de almacenamiento $

800,00
Total $ 4.500,00

Tabla 15.

Flujo de caja (Alternativa 2)

Inversion inicial Gastos Anuales Ingresos Anuales Flujo de caja

0 $-17.800,00 $-17.800,00

1 $18.000,00 $14.008,40 $-3.991,60

2 $18.000,00 $17.510,50 $-489,50

3 $18.000,00 $21.888,13 $3.888,12

4 $18.000,00 $27.360,16 $9.360,16

5 $18.000,00 $34.200,20 $16.200,20
TIR 7%
VPN $40.636,67

Los resultados de la evaluacion financiera de la alternativa dos: Expansion en el mercado
de la provincia Zamora Chinchipe, en esta alternativa se ha evidenciado que el retorno de
la inversion es del 7%, y se recuperar el valor inicial de la inversiéon con un VPN de
$40.636,67; el detalle de cada una de las actividades para ejecutar esta alternativas brinda
una mayor informacidon de sus costos, asi pues, se indica que en este caso la inversion
inicial y los gastos anuales, son superiores a la primera alternativa esto debido que para el
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desarrollo, de esta segunda alternativa se ha considerado la adquisicion de recursos
tecnologicos y logisticos.

Ahora bien, en lo correspondiente a conocer cual serd el posible impacto del estudio de
logistica en el proceso de expansion den el mercado de la Provincia de Zamora Chinchipe,
se puede detectar que esta clase de estudios permitird conocer cudles son las condiciones
del transporte en eta localidad, esto con el propdsito de asegurar que exista una distribucion
adecuada y segura de los productos, y esto a su vez incrementara la percepcion de la marca
en los sectores agricolas, industriales y comerciales. Asi también, dentro de este analisis se
considera un estudio de los sectores donde mds se desarrolla las actividades previamente
mencionadas, y asi poder identificar y definir puntos de distribucién cercanos, situacién que
reducira los costos operacionales y la distancia entre amanecen y clientes, asi pues, los
usuarios conociendo de esta estrategia, se convertirdn en fieles clientes ya que se les
facilitard el acceso a las mangueras de polietileno. Y, por tultimo, se tiene que la
implementacion de esta estrategia permitira realizar un control continuo y permanente de la
demanda en tiempo real, y asi poder, ajustar el inventario para cubrir la demanda estacional
de mangueras, sobre todo en los tres sectores estratégicos mencionados.

Para culminar, es adecuado mencionar que a través de esta estrategia se persigue un
aumento del 25% en la captacion de nuevos clientes para el primer afio en los sectores
agricolas, mineros e industriales, asi también, se persigue una disminucion del tiempo
promedio de entrega en un 25%, mejorando indudablemente la percepcion de los servicios
de venta y post venta de la empresa.

Y por ultimo se ubica, la valoracion de la alternativa tres: Desarrollar estrategias de
alianzas locales:

Tabla 16.

Costo de la inversion (Alternativa 3)

Estrategia principal Actividad Tarea Valor
Elaboracion de  estrategias, $2.500,00
propdsitos y actividades

Planificacion del programa enfocadas en la agricultura y

manejo de materiales

sostenibles

Contratar los servicios $2.000,00

profesionales de un experto en

agricultura, y  economia

sostenible

Obtencion de calificaciones $2.000,00

Certificaciones ecologicas que avalen los productos

Desarrollo de un
programa provincial

Consultoria especializada

Adaptacion de productos

sostenibles sostenibles
Subtotal __ $9.500,00
Alquiler de un sitio para el $450,00
Centro .’de apoyo Y almacenamiento
Infraestructura para el distribucion Costo de adecuacién $3.000,00
programa
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Equipo de reciclaje y
reutilizaciéon de materiales
plastico

Instalacion de tecnologica para
recuperar y procesar materiales

$4.000,00

Subtotal $ 13.800,00
Efectuar talleres, charlas y $2.000,00
Campaia de campafias de marketing, cuyo
Co tema central sea la agricultura
concienciacion . .
Promocion del programa sostenible y uso de materiales
amigables
Material POP Disefio e impresion de folletos, $1.000,00
banners y anuncios
Subtotal $ 4.500,00
Definir  acuerdos  con . . $500,00
. . Reuniones, tramites y
gobiernos y asociaciones L .
formalizacion de alianzas
locales
Desarrollo de alianzas Incentivos a agricultores Ofrecer descuentos en $1.000,00
locales locales productos
Subtotal ~ $ 6.000,00
. Programa de capacitacion sobre $1.500,00
Formacion para  los .
. productos sostenibles y
agricultores  locales 'y & . icol
o distribuidores practicas agricolas
Capacitacion responsables
entrenamiento Formacion al personal de la $1.500,00
Capacitacion interna empresa para implementar el
programa
Subtotal _$§  4.000,00
§ 11.450,00
Tabla 17.
Supuestos para los flujos (Alternativa 3)
Supuestos para los flujos
Inversion inicial $ 15.500,00
Costo mensual $ 5.950,00
Costo anual $ 19.900,00
Aumento de las ventas 25%
Ingresos anuales $11.206,72
$ 14.008,40
Inversion que se efectua una vez al afio:
Tabla 18.
Inversion inicial (Afio 0) (Inversion Alternativa 3)
Inversion inicial (Afio 0)
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Actividad Tarea Valor
Planificacion del programa $  2.500.00
D llo d incial
eoatroio de ul programa provinela Consultoria especializada S 2.000.00
Adaptacion de productos sostenibles  Certificaciones ecologicas $  2.000,00
Centro de apoyo y distribucién Costo de adecuacion $ 3.000,00
Equipo de reciclaje y reutilizacion de  Instalacion de tecnoldgica para recuperar y
materiales plastico procesar materiales $ 4.000,00
Deﬁ?‘“ 'acuerdos con gobiernos y Reuniones, tramites y formalizacion de alianzas
asociaciones locales $ 500,00
. Formacién al personal de la empresa para
Capacitacion interna .
implementar el programa $ 1.500,00

Total $ 15.500,00

Costos Mensuales
Tabla 19.

Costos Mensuales (Alternativa 3)

Frecuenci
Actividad Tarea Mensual a Valor
C.ent.ro ”de apoyo y Alquiler d.e un sitio para el $ 450,00 12 $ 5.400,00
distribucion almacenamiento
Efectuar  talleres, chalas 'y
Campaiia de campafias de marketing, cuyo
pana - tema central sea la agricultura $ 2.000,00 3 $  6.000,00
concienciacion . .
sostenible y uso de materiales
amigables
Material POP Disefio ¢ impresién de folletos, ¢ 1 99,00 2 $  2.000,00
banners y anuncios
}ng?et ;VOS a  agricultores Ofrecer descuentos en productos $ 1.000,00 2 $ 2.000,00
Formacion para los Programa de capacitacion sobre
agricultores  locales y productos sostenibles y practicas 5 3 §
o . 1.500,00 4.500,00
distribuidores agricolas responsables
$ $
5.950,00 19.900,00
Tabla 20.
Flujo de Caja (Alternativa 3)
Inversion inicial Gastos Anual Ingresos Anuales Flujo de caja
0 $-15.500,00 $-15.500,00
1 $19.900,00 $14.008,40 $-5.891,60
2 $19.900,00 $17.510,50 $-2.389,50
3 $19.900,00 $21.888,13 $1.988,12
27

Maestria en Administracién de Empresas



$19.900,00 $27.360,16 $7.460,16

5 $19.900,00 $34.200,20 $14.300,20
TIR 0%
VPN $29.326,25

Finalmente, se observan los datos de la evaluacion financiera de la alternativa tres:
Desarrollar estrategias de alianzas local, donde el retorno de la inversion es de 0%, y el
VPN es de $29.326,25; es decir, también se recupera el valor de la inversion inicial; en el
caso de esta alternativa, estd fue pensada como parte de una estrategia que parte de la
Responsabilidad Social Empresarial (RSE); esta tematica en la actualidad se ha convertido
en un aspecto de bastante preocupacion para las empresas de cualquier indole, y no se diga,
de la Empresa Boflex S.A. cuyo eje principal es elaborar y comercializar productos de
polietileno amigables con el medio ambiente, y es por ello, que como parte de este
compromiso ambiental de la empresa, se ha considerado el disefio que se preocupe de
manera puntual de este particular.

Quizd esta es la alternativa que, genera un mayor nivel de expectativas ya que la
Responsabilidad Social Empresarial (RSE), es una tematica que se encuentra en boga
actualmente; ya que la implementaciéon de los lineamientos establecidos, le daran la
oportunidad de consolidarse como socio estratégico en el mercado de la Provincia de
Zamora Chinchipe, puesto que los actores involucrados y beneficiarios como: asociaciones,
entidades y organizaciones locales funcionaran como entes multiplicadores al difundir las
ventajas del uso de los productos, en este caso de mangueras de polietileno. También, los
incentivos iniciales fomentaran la fidelizacion al definir programas para clientes frecuentes,
y esto aumentara la tasa de retencion de estos. En este sentido, una herramienta que
ayudara también tener un impacto efectivo son los talleres y capacitaciones acerca del uso y
mantenimiento de las mangueras de polietileno, lo cual indudablemente mejorard la
confianza de los usuarios, convirtiéndose en un factor diferenciador y de valor agregado, lo
cual atraerd a mas demandantes de los sectores clave como el agricola e industrial.

Y, en lo correspondiente a los indicadores de éxito se tiene que a través de la
implementacion de estas estrategias se incrementard la captacion de clientes del 20%; asi
pues, la tasa de retencion de los mismos esta proyectada en un 15% y también se persigue
una disminucion del tiempo de compra gracias a la materializacion de las alianzas locales.

Dentro del contexto nacional, se observa que una de las empresas del sector que emplea
politicas de Responsabilidad Empresarial (RSE), es una empresa de ECUAPLASTIC S.C.
es una empresa nacional pionera, en reciclaje de plastico y otros derivados con el proposito
de transformarlos en materias ttiles para la construccion, arquitectura y agricultura; como
articulos de polietileno reciclado y el poli aluminio del Tetrapak; son empleados para el
desarrollo de productos como: mangueras, techos, tableros, laminas, fibras, etc.; estos se
encuentran bajo las normas de calidad ISO 9001, asi pues, esta empresa ha recibido algunos
reconocimientos esto debido a su gran iniciativa verde que junto al proceso
transformacional, lo cual le ha permitido expandirse en el mercado nacional e internacional,
y asi convertirse en la empresa lider en la industria de produccidén y exportacion de
materiales sustentables (Arellano, et al., 2022).
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Una vez, culminadas la valoracion de las tres alternativas, a continuacion, se muestra una
tabla comparativa donde se visualiza de mejor manera, los aspectos mas relevantes de cada
una:

Tabla 21.

Andlisis comparativo

Factor Alternativa 1 Alternativa 2 Alternativa 3
Inversion Inicial $ 13.700,00 $ 17.800,00 $ 15.500,00
Costos anuales $ 14.000,00 $ 18.000,00 $ 19.900,00
TIR 35% 7% 0%
Impacto en las ventas Directo Indirecto Mixto
Tempo estimado de resultados Corto Mediano Largo
Sostenibilidad social Baja Moderada Alta

La tabla 21, muestra un resumido analisis comparativo de las alternativas consideras para el
proceso de expansion de la Empresa Boflex S.A., estos resultados indican que la alternativa
1 es la mas viable, y esta puede generar resultados rapidos con bajo costo inicial y de
enfoque directo hacia los demandantes, no obstante, al combinar esta primera alternativa
con la referida a la aspectos sostenibles, esta puede representar una “estrategia hibrida”
cuyo impacto puede ser mas rapido y de largo plazo; y la alternativa 2 es adecuada si la
empresa prioriza la “optimizacion logistica” antes del nimero de ventas.

1. Evaluar riesgos de la alternativa seleccionada

En esta seccion se analizan los posibles riesgos inherentes, a la realizacion del estudio de
mercado y la campaia de marketing para la empresa Boflex S.A.:

Tabla 22.

Matriz de andlisis de riesgos

Riesgo Detalle Mitigacion Responsable

Informacién errénea o
incomplete que lleve al
disefio de una estrategia
inadecuada  para el
mercado potencial.

Se debe adquirir los
servicios  profesionales
de una empresa de
consultoria.

Ausencia de

. Gerencia
datos precisos

Analisis de
mercado La junta directiva debe
El costo del estudio puede elaborar un presupuesto
superar el presupuesto que cuente con un
asignado por la empresa.  diagrama de procesos,

donde se justifique

Costo  elevado
del estudio

Departamento financiero
/contador
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cuales son los procesos y
el valor de la inversion.

Las estrategias de la
campaiia no pueden llegar

Efectuar “pruebas

Poco  alcance e piloto” dentro de una
a la audiencia esperada, . .
dentro del muestra seleccionada de Marketing
. - lo cual reduce las .
publico objetivo o clientes, antes de lanzar
posibilidades del retorno N
. -, la campaiia.
. de la inversion.
Riesgos de la -
C ~ Contratar profesionales
atpana del 4rea de publicidad
Publicitaria . . La baja calidad del . P Y
Calidad baja de . marketing  para la
. contenido en  redes y .
produccion  de . . produccion de material .
. sociales o material POP . . Gerencia
los  contenidos visual y auditivo, los
. pueden afectar la
visuales ercencion de la marca cuales  deben  estar
pereep ' basados en estandares de
calidad
Elaborar un plan de
Desastres naturales como . .
. . contingencia para la
inundaciones o derrumbes [ .
Desastres o logistica, ademas de . ‘o
pueden afectar la logistica . . Gerencia/Logistica
naturales . o construir alianzas con
y disponibilidad de los . ~. .
distribuidores
productos. .
alternativos
Riesgos La actual crisis
Externos energética, puede causar
serias afectaciones en la
. . S Elaborar un plan para
Emergencia ejecucion de las . L . ‘L
. ~ . realizar publicidad Gerencia/Logistica
energética campafias publicitarias y nerta a Duerta
de todas las actividades P p )
relacionadas con la
misma.
Tabla 23.
Ponderacion de la matriz de riesgo
Gravedad
Insignificant Meno
e r Moderada Importante Catastrofica
1 2 3 4 5
Muy probable 5
Pr 12 16 F
. oco alcance
ob . Ausencia de
Probable 4 Emergencia dentro  del
ab > datos .
i energética eCiSOS publico
1 P objetivo
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da

9 12

Posible 3

Calidad

baja de
produccion  Desastres
de los naturales
contenidos

visuales

No es probable 2 Costo elevado

del estudio
Muy 1
improbable
Riesgo
Bajo .
Mediano
Medio Alto

Alto
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Plan de Mitigacion

Tabla 24.
Plan de Mitigacion
Riesgo Plan de Mitigacion Acciones concretas Responsable
Se debe contratar una Estudio de Crear un comité de seleccion de
Ausencia de datos empresa de consultoria para agencias de la agencia publicitaria, esto con .
. . .. . Gerencia
precisos asegurar la calidad de publicidad de la el fin de asegurar la calidad de
informacién recolectada. localidad. los recursos audiovisuales.
Del personal de la Empresa
Riesgo del Estudio Boflex S.A. formar un equipo
de mercado Desarrollar un presupuesto enfocado al seguimiento de la
. . Procesos de N
Costo elevado del donde se ubique un diagrama evaluacién campafia, para lo cual se Departamento
. . valu ., . g .
estudio de procesos que justifique la ., Y realizaran reuniones periodicas financiero
o . - correccion ) .
actividad y la inversion. para poder identificar los
problemas y dar una solucion
rapida.
. Una vez, realizadas las pruebas
Efectuar pruebas piloto con . .,
. : piloto, se disefiara una prueba de
Riesgos de la una muestra representativa
~ feedback para recoger las :
Campaiia del mercado de Zamora Feedback .. . Gerencia
C L. . opiniones acerca de la calidad del
Publicitaria Chinchipe previo el . . .
. N contenido, claridad del mensaje y
. lanzamiento de la campafia ..
Riesgo de la efectividad.
Campaiia Adquirir los servicios
Publicitaria profesionales especializados Implementar un sistema de
Baja calidad de en 4areas de publicidad y . revisiones compuestos en tres
. . Profesionales e .
produccion de marketing, lo cual segura que . etapas: conceptualizacion, disefio Gerencia
especializados

contenidos visuales

los productos de marketing
cuenten con altos niveles de
calidad.

y la fase de prueba para validar la
calidad antes de la distribucion.
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Desastres Naturales

Riesgos Externos

Plan de contingencia que
considere rutas y almacenes
alternativas.

Alianzas con
distribuidores
adicionales

"Mapear" a los distribuidores del
mercado de la Provincia de
Zamora Chinchipe, para asi
asegurar la  distribucion de
productos en el caso de algin
imprevisto.

Administracion del
inventario critico

Efectuar procesos de auditorias
trimestrales del inventario para
ajustarlos, para que se pueda
responder de manera rapida a la
demanda.

Utilizacion de un
sistema de
logistica avanzado

Adquirir un sistema digital para
controlar en tiempo real el
transporte.

Capacitar al personal del uso de
esta  logistica, y  definir
indicadores clave como: entrega
promedio y eficiencia de rutas.

Revision de
contratos con los
transportistas

Asegurarse que los contratos
tengan cldusulas que cubran
retrasos o fallas.

Gerencia /Logistica

Emergencia
energética

Implementar estrategias
alternativas como: publicidad
puerta a puerta, usando los
materiales impresos y demas
recursos que no necesiten de
energia eléctrica.

Estrategias
publicitarias
alternativas

Elaborar un cronograma de
visitas en puntos estratégicos
clave del mercado de la
Provincia de Zamora Chinchipe,
para lo cual se debe aprovechar
al maximo eventos como ferias, o
eventos importantes locales para
aumentar su exposicion.

Inversién en
soluciones
energéticas

Considerar la adquisicion de
generadores eléctricos o paneles
solares  para  asegurar la

Gerencia /Logistica
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continuidad de las operaciones de
la empresa, previo a ello, se debe
realizar un estudio de
costo-beneficio para seleccionar
cual es la alternativa energética
adecuada.

Adaptacion de los
horarios operativos

Implementacion ~ de  turnos
nocturnos o ajustar los horarios
de trabajo que no estén afectados
por los cortes de energia.

Para la implementacion de este plan de mitigacion, se deben considerar aspectos como: el monitoreo constante, en este sentido la

empresa debe crear un sistema para examinar de manera continua los riesgos para asi poder ajustar las estrategias de mitigacion. De

igual manera, se debe asegurar que el equipo de marketing, logistica y finanzas este completamente preparado para implementar este
plan, y, por ultimo, se debe priorizar la inversion en actividades criticas como la calidad de los datos del estudio de mercado y los

contenidos en publicidad.

Plan de Contingencia

Tabla 25.

Plan de Contingencia

Plan de contingencia

Etapa Frecuenci
P Actividad Estrategia Indicador Clave (KPI) Responsable a
Identificar cuales son los riesgos Auditoria preventiva de infraestructura Numero de riesgos )
. . . . Gerencia Mensual
especificos. y de sistemas. identificados
. . . Aumentar la cartera de proveedores .
Adquirir los servicios profesionales de ; P L Y Porcentaje de proveedores .
g . ademas contar con acuerdos logisticos . . Compras Continua
Prevencion  proveedores y transportistas alternos. alternativos activos
de respaldo.
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Promedio o porcentaje de

Adquirir e implementar sistemas . .
d s p. Uso de generadores y paneles solares operatividad  durante los Gerencia Semestral
energéticos alternativos. f o
cortes de energia eléctrica
L, . . Porcentaje de entregas a
Activacion de rutas y bodegas Estrategias contingentes para almacenes . ) gas [
. tiempo durante la crisis Logistica Semanal
L secundarias. y rutas alternas. .
Mitigacion energetica
. . Ejecutar jornadas de capacitacion y un Cantidad de frecuencias de
Desarrollar simulacros de emergencia. ; ] ., 3 y . . RRHH Semestral
plan de evacuacion para el personal. simulacros realizados
Priorizar los articulos ajustar las Produccién prioritaria y ajustes en la Tiempo romedio ara . .
. . v A ., P .,y ! . P P P Gerencia/RRHH  Inmediata
R ¢ planificaciones. planeacion de produccion ajustar los cronogramas
espuesta - — - - — -
P Aplicar planes de evacuacion en Simulacros y protocolas para la Porcentaje de éxito de los Seguridad Inmediat
., . . nmediata
desastres naturales. evaluacion simulacros Ocupacional
Controlar el impacto operativo Seguimiento de los  costos .
. p p Y £ ., y Costo total Finanzas Semanal
financiero. recuperacion post-evento.
Recuperacié Reestructurar el plan actual,
n Revision y actualizacion del plan de considerando las eventualidades . ., .
. . . . ., Frecuencia de revision Gerencia Anual
contingencia. acontecidas luego de la implementacion
del presente plan.
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Plan de Implementacion.

En esta seccion se muestra la ruta de actividades generales (hitos principales) que se gestionaran para la implementacion del proyecto,

resumidas en 5 fases.

Tabla 26.

Plan de Implementacion

Plan de Implementacion para la Expansion de la Empresa Boflex S.A. en la Provincia de Zamora Chinchipe

Objetivo Fase Subetapa Linea de Accion Responsable TIC RRHH Tiempo Hitos .
General Intermedios
Contratar a un consultor o
. empresa especializada en Contratacion de
Linea de P P
accion 1 estudio de mercado para Agencia de
analizar el entorno Publicidad
competitivo. Software de
. Departamento analisis . Adquisicion e
. Fase Preparaciony . Profesionales . .y
Expandir la ., financiero y como I mes implementacion
. 1 Organizacion .. . . consultores )
presencia de la Adquirir herramientas Gerencia Google de herramientas
Empresa Boflex Lineade digitales que sean un Analytics digitales
SAA. en el accion 2 complemento del estudio de Entrega del
mercado de la mercado primer  informe
Provincia de del estudio de
Zamora mercado
Chinchipe, por ] ]
medio de Gestionar el contenido que
estrategias  de Lineade S€ Va2 presentar en redes Creacion y
marketing accion 3 sociales para obtener una aprobacion  del
integral, adecuada interaccién con contenido visual
enerando  un o . los consumidores Equinos
gumento del Disefio e Pgbl101dad — : r tecnil)lép icos
o implementacio digital Diseflar materiales graficos o8l .
15% en las Fase videos  profesionales Departamento  de disefio Publicistas
tas anuales 2 e la , A P depublicidad  graficoyde  digitales > MS®S  Contratacion de
ventas - Campafa Lineade direccionados en la p gratico 'y g .
del primer afio. e, - . . : edicion de €spacios
Publicitaria accion 4 funcionalidad y calidad de / S
video publicitarios.
las mangueras de
polietileno.
Publicidad en Linea de Contratar los espacios de Inicio de las
medios h publicidad en  radio, activaciones y
.. accion 5 s .
tradicionales television y perioddicos para material POP
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aumentar ¢l alcance en

areas rurales

. . Agencia de
Lineade Promover los beneficios en geneia @
s, . Publicitaria
accion 6 estos medios
externa
. Preparar las activaciones de
Linea de
-, marca en eventos de la
accion 7 .
o localidad
Activaciones y — — Departamento
. Disenlar y distribuir el
material POP , . de ventas
Lineade material POP para
accion 8  aumentar la presencia de la
marca
Culminacién de
la nueva pagina
. . web, con
Mejoramiento . L. . .
, Mejorar la pagina web de la . funcionalidades
Fase de la Linea de Herramienta .
. -, empresa para aumentar la - mejoradas  que
3 infraestructura accion 9 L . s de gestion .
L experiencia del usuario permitan una
digital WEB y mayor
Departamento CRM Departament mayor
. . 1 mes interaccion con el
de sistemas (Customer o de sistemas .
. . cliente.
Relationship -
M Validacion de la
. . anagement ..
Capacitar al equipo de ) experiencia  del
Lineade ventas y marketing en cliente con
accion 10 estrategias y técnicas de encuestas de
atencion al cliente retroalimentacion
Fase Formacion del
4  personal Capacitacion
. Profesionales inicial del equipo
, . S, Departamento ~ Sistema para . . P
Lineade Organizar la distribucion y e especializado 2 de primera linea
., A de recursos  capacitacion
accion 11 logistica de productos , sen semanas en este caso de
humanos es en linea S, -
capacitacion atencion al
cliente.
Primer informe
. . financiero con el
Lineade Reportes trimestrales para . estudio de  los
Control y accion 12 analizar el TIR y VAN ] Slster,n.a Ingenieros en De dicad del
Fase evaluacion  de Departamento  informatico Finanzas v en anera mdicadores - ae
vaul s de finanzas de analisis Zas y trimestra VPN y TIR.
Tesultados . Togistica.
financiero 1
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Ajustar la estrategia en

Analisis de los

Lineade funcion de los datos -
p . indicadores  de
accion 13 recogidos en las
. KPI
observaciones del mercado
Nota: Duracion de implementacion de un afio, seguimiento y control hasta fin de periodo de riesgo.
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En el posible caso, de que los colaboradores de la Empresa Boflex S.A., puedan presentar
cierta resistencia al cambio, o no perciban de manera adecuada las estrategias, se pueden
implementar las siguientes alternativas:

Figura 7.

Estrategias de gestion

La figura 7 muestra las estrategias a implementar, cabe indicar que estan han sido disefiadas
segun las particularidades del equipo de colaboradores de la Empresa Boflex S.A.:

Capacitacion al personal: se van a disefiar un programa de talleres practicos que este
enfocados en la utilizacion de nuevas herramientas digitales. Asi como, una formacion
técnica en temas relacionados con atencion al cliente y estrategias de venta.

Charlas de sensibilizacion: antes de la puesta en marcha de la estrategia integral de
marketing, planes de mitigacion y demads, es indispensable efectuar una serie de reuniones
iniciales para dar a conocer a los colaboradores acerca de este particular y el posible efecto
en la empresa.

Comunicacion continua: la difusion de comunicados internos, acerca de las acciones y
actividades que se van a realizar en esta localidad, esto con el fin de promover y aumentar
el sentido de pertenencia de los colaboradores.

Sistema de recompensas: el departamento de recursos humanos, elaborar e implementar
un plan de recompensas, este debe considerar incentivos de caracter financiero y no
financiero, con el fin de mantener a los colaboradores con un nivel alto de motivacion.
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Conclusiones

La Empresa objeto de estudio Boflex S.A. tiene una importante oportunidad para
posicionarse en el mercado de la Provincia de Zamora Chinchipe, esto debido al incremento
en la demanda de productos amigables con el medio ambiente, es por ello, que la puesta en
marcha de las estrategias de marketing integral, como el estudio de mercado y campanas
publicitarias, puede generar un impacto favorable y directo en las ventas, con una TIR del
1593% y un VAN favorable lo cual demuestra la viabilidad financiera de esta alternativa.
Adicionalmente, se establece que la aplicacion de las estrategias de marketing integral
como parte de este proceso de expansion, no solo impactara de manera favorable a las
ventas, sino también ayudara al fortalecimiento de la sostenibilidad operacional y financiera
de la empresa, ya que al enfocarse en estrategias muy especificas como el estudio de
mercado y campafias publicitarias, se podra optimizar la asignacion de recursos,
asegurando un flujo de caja estable Boflex S.A. disminuiré las ineficiencias operacionales,
lo cual es un aspecto elemental para mitigar los costos variables y aumentar su posicion
competitiva en el mercado objetivo.

Siguiendo esta misma linea, es importante afladir que las estrategias de marketing
planteadas en este documento, brinda un enfoque se sostenibilidad, factor que se encuentra
alineado a las actividades de la empresa, con la demanda de un mercado que valora en gran
medida los productos amigables con el medio ambiente. Asi pues, la elaboracion de
mangueras de polietileno reciclado no solo se concibe como un negocio ecoldgico, sino
también aumenta el factor diferenciador frente a los competidores que ofertan articulos
elaborados en base a plastico virgen, estas estrategias indudablemente mejoraran la
percepcion de la marca y la fidelidad de los clientes.

La Empresa Boflex S.A. tiene una gran dependencia de otras empresas proveedoras de
polietileno reciclado, aspecto que puede aumentar la vulnerabilidad de empresa ante las
posibles fluctuaciones de los precios. De igual manera, la competencia de articulos
elaborados con plastico virgen y la presencia de grandes competidores como: Proceplas y
McPlast, representan un desafio importante, a pesar, de estas circunstancias, factores como
la ventaja tecnoldgica y solvencia financiera colocan a la Empresa Boflex S.A. en una
posicidn positiva para poder superar con €xito estos retos.

La integracion de los factores vinculados con la Responsabilidad Social Empresarial (RSE)
y sostenibilidad para incrementar el efecto de estas estrategias en el proceso de expansion
de la empresa, asi pues, un enfoque que combina un marketing integral con iniciativas
sostenibles ayudard a mejorar la imagen de la marca, mejorard las alianzas locales y podra
diversificar las fuentes de ingresos, y esto a su vez asegurard un crecimiento en el mediano
y largo plazo.

Y, la sinergia de las estrategias de marketing y el reestructuracion de la infraestructura
logistica, brindara importantes ventajas tanto en las operaciones como en las finanzas de la
empresa, motivo por el cual, la inversion en una logistica eficiente y la expansion de la
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capacidad de almacenamiento, la empresa podra gestionar los picos de demanda y
disminuir los costes de las posibles interrupciones en la cadena productiva, esto asegurara
que la empresa, no solo incremente sus ventas, sino en el mantenimiento de una salud
financiera y una base so6lida que permitira hacer frente a los desafios futuros con mucha
mas resiliencia, de igual modo, mejoraria los tiempos de entrega y calidad del servicio, lo
cual atraerd a nuevos clientes y ademas aumentara las probabilidades de permanencia de la
empresa en el mercado de la Provincia de Zamora Chinchipe.

Recomendaciones

Se sugiere a la empresa objeto de estudio, una implementacién de una “estrategia hibrida”
que combine las estrategias de publicidad tradicional y digitales con el tema de
Responsabilidad Social Empresarial (RSE), por ejemplo, la puesta en marcha de
capacitaciones de concientizacion acerca del uso de elementos reciclados en un trabajo
colaborativo con las comunidades locales de la Provincia de Zamora Chinchipe, est4 accion
fortalecera el posicionamiento de la marca e incrementara los niveles de aceptacion de los
productos ofertados por la empresa.

También, se recomienda el ampliar la capacidad de almacenamiento por medio del alquiler
de bodegas externas, para gestionar el incremento esperado de la produccion, de igual
modo, la generacion de alianzas estratégicas con organizaciones y empresas locales dedicas
al transporte esto con el fin de mejorar la distribucion y disminuir los costos operacionales.

Y finalmente, la inversién en la innovaciéon de productos y procesos que le permitan
diferenciarse de la competencia, sobre todo frente a productos elaborados con pléstico
virgen. En esta misma linea, se puede desarrollar alianzas con distribuidores, gobierno y
asociaciones agricolas clave, pueden asegurar un ingreso mucho mas rapido y contundente
en el mercado, asi también, el fomentar la sostenibilidad por medio del empleo de
elementos reciclado, estas alianzas deben formalizarse con acuerdos claros que definan los
roles y ventajas para los actores involucrados.
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