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RESUMEN EJECUTIVO  

En el presente plan de marketing la empresa busca varias alternativas para su crecimiento 

local y posteriormente introducirse en nuevos mercados brindando los productos y servicios 

con los que cuenta la misma, en el capítulo 1 se encuentra el diagnóstico situacional de la 

empresa, el cual se indica el estado actual de la empresa tanto en sus clientes, potenciales 

clientes, proveedores y su competencia aplicando matriz FODA, matriz de evaluación interna 

y externa  con lo que se determinó el problema y buscar el mejoramiento en dicho proyecto, 

en el capítulo 2 se encuentra la citas bibliográficas de varios autores que permitieron el mejor 

desarrollo de dicho plan fundamentados en textos mercadológicos para su desarrollo y mejor 

entendimiento, en el capítulo 3 se desarrolló el estudio de mercado utilizando varias 

herramientas de investigación como encuestas, entrevistas y fichas de observación bien 

definidas para la obtención de resultados confiables e identificar su oferta, demanda, 

demanda insatisfecha y realizar los ajustes de precios en el mercado investigado, en el 

capítulo 4 se realizó la propuesta, para aplicar diferentes estrategias en la captación de nuevos 

clientes y otros mercados en funci·n de las 4pôs del marketing y finalmente en el cap²tulo 5 

se realizó el estudio económico financiero que determinó cuanto debe invertir la empresa 

para que dicho plan pueda ser realizado y obtenga rentabilidad económica en la aplicación del 

presente proyecto, aportando con varias conclusiones y recomendaciones que la empresa 

debe seguir para el crecimiento continuo de la misma.   
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SUMMARY  

In this marketing plan, the company is looking for several alternatives for its local growth and 

future markets entries providing the products and services it offers, in chapter 1 the 

situational analysis of the company is located, which indicates the current state of the 

company with its clients, potential clients, suppliers and its competitors applying SWOT 

matrix and matrix of internal and external evaluation, which in their end determined the 

problems and paths of improvement of this project,  chapter 2 is the bibliographic citations 

and references of several authors that contributed for the best development of the offered plan 

based on marketing texts for the development and the better understanding of the market, in 

chapter 3 a market study was developed using several research tools such as surveys, 

interviews and observations defined to obtain reliable results and identify supply,  demand, 

unsatisfied demand and make price adjustments in the market investigated, in chapter 4 a 

proposal was made, to apply different strategies in attracting new clients and other markets 

based on the marketing 4pôs, and finally in chapter 5 a financial study was carried out to 

determine how much the company should invest so that said plan can be realized and obtain 

economic profitability from it, accompanied with several conclusions and recommendations 

that the company should follow for continuous growth. 
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PRESENTACIÓN 

El presente proyecto de investigación titulado: ñPLAN DE MARKETING PARA LA 

MICROEMPRESA LAM SONIDO UBICADA EN EL CANTÓN IBARRA, 

PROVINCIA DE IMBABURA .ò 

Capítulo I: En este capítulo se describe el diagnóstico situacional interno de la empresa 

LAM SONIDO, mediante la utilización de una matriz FODA, matriz de evaluación interna y 

externa, la entrevista realizada al gerente general, y la encuesta realizada a los empleados, 

cuyos resultados son de importancia para avanzar con el proyecto. 

Capítulo II: Este capítulo contiene las bases teóricas científicas sobre los temas abordados 

en dicho proyecto, que permiten una investigación documentada sobre el plan de marketing y 

cuyos conceptos fueron tomados de distintas fuentes bibliográficas. 

Capítulo III : De acuerdo a los resultados de la investigación de mercado realizada, se detalla 

el nivel de aceptación y compra por parte de la población investigada, determinando la oferta, 

demanda, demanda insatisfecha y el análisis de precios existente en la empresa. 

Capítulo IV: En este capítulo, se detalla la implementación del rediseño de la imagen 

corporativa, así como la reestructuración organizacional de la empresa, políticas de servicio y 

la utilización de herramientas de promoción y publicidad que permitan llegar al cliente y 

conozcan de la oferta de la empresa. 

Capítulo V: En este capítulo se aborda el estudio económico - financiero que genera la 

aplicación del proyecto los cuales determinan la factibilidad en su realización. 

También se incluyen, conclusiones y recomendaciones que hacen referencia a todo el 

proyecto. 
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INTRODUC CIÓN 

ANTECEDENTES 

LAM SONIDO es una microempresa que se caracteriza por ofrecer productos y servicios en 

el área de espectáculos artísticos públicos y privados ubicada en la ciudad de Ibarra provincia 

de Imbabura, en sus inicios fue conformada como una microempresa familiar. Inicio con el 

alquiler de su sala de ensayos que posee aún en la actualidad para los músicos locales y 

también del alquiler de equipos de sonidos como cajas amplificadas y micrófonos. Con el 

paso del tiempo fue incrementando su inventario de productos y servicios de tal forma que 

fue ganando más clientes y aumentando su cartera de mercado no solamente en la ciudad de 

Ibarra, expandiéndose a toda la provincia de Imbabura, gran parte de la provincia de 

Pichincha (Cayambe, Quito) y parte de la provincia de Esmeraldas. Caracterizándose por 

ofrecer productos y servicios de calidad para satisfacer las necesidades de los clientes. 

La microempresa inicio en el año 2005 como persona natural a nombre del Ing. Pablo 

Montiel que realizaba personalmente los contratos que tenía por parte de sus clientes ya que 

eran eventos pequeños privados. Con el paso de los años y la experiencia obtenida en cada 

uno de ellos logro establecer una buena relación con los clientes la demanda fue aumentando 

relativamente. La empresa al ver la necesidad que buscan los clientes, opta por realizar 

estrategias de mercadotecnia para poder dinamizar su mercado y cumplir las necesidades 

fundamentales de las 4p del Marketing.  

Para el 2015 debido a la gran demanda obtenida por parte de los clientes la empresa decide 

atacar en la P de servicio, a razón de que las empresas las cuales ofrecen estos productos y 

servicios son deficientes y no cumplen con lo que demanda los clientes. 
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De igual manera en los precios, los cuáles no son de fácil acceso para los consumidores que 

requieren dichos servicios. 

Lo que busca el plan de marketing es resolver la problemática de las 4p del marketing tales 

como la publicidad que ha sido reducida mediante socialización por redes sociales y llamadas 

telefónicas. El precio depende del evento y el equipo a utilizarse que en varios casos no 

resulta conveniente para los posibles clientes. Su plaza no cuenta con una oficina propia para 

que sus clientes puedan visitar y saber que productos y servicios ofrecen. Esto ha conllevado 

a que exista un déficit en el negocio, con problemas hasta el pago de proveedores y 

trabajadores. Si estos inconvenientes no son resueltos incrementara su déficit existente 

actualmente, traduciendo a que la empresa termine en la quiebra. 

Al no analizar un plan de marketing, la empresa estará destinada al fracaso, al gasto de 

recursos innecesarios, falta de aceptación en el mercado y sus clientes decidirán abandonarlos 

para buscar una mejor opción en otra empresa que cumplan con los requerimientos 

establecidos por los clientes que estén buscando para satisfacer sus necesidades.  
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DEFINICIÓN DEL PROBLEMA  

La problemática encontrada en la microempresa deriva fundamentalmente en las 4P del 

marketing lo cual llevara a encontrar una solución eficaz para su posterior implementación 

por parte del gerente propietario. Lo que busca el estudio es resolver la problemática de los 

precios ya que son muy excesivos y de poca aceptación en el mercado. Su plaza no se 

encuentra muy bien definida y no cuenta con una oficina propia en la cual pueda realizar citas 

previas con los potenciales clientes e indicar la gama de productos y servicios que ofrece 

dicha microempresa. Los productos y servicios que ofrecen no cuentan con un catálogo bien 

estructurado y numerado por series que facilite la mejor captación y aceptación  por parte de 

los clientes. La promoción que se utiliza no es la adecuada para el nicho de mercado al cual 

se está dirigiendo la cual conlleva al gasto innecesario de recursos por parte de la 

microempresa. Esto da como resultado de que varias empresas competidoras que existe en el 

mercado de proveedores de servicios artísticos, logísticos y eventos capten a los clientes con 

mejores precios, calidad en el servicio, cumplimiento de los contratos pactados 

inmediatamente y la satisfacción que los clientes están buscando por parte de los proveedores 

de dicho servicio. 

  



xxvii  

OBJETIVOS 

Objetivo General 

¶ Realizar un plan de marketing para la microempresa LAM SONIDO ubicada en el cantón 

Ibarra, provincia de Imbabura, que ayude al mejoramiento continuo de la empresa, 

utilizando las herramientas adecuadas de mercadotecnia para su desarrollo y de los cuales 

la empresa pueda expandirse en el área local y posteriormente a nivel nacional.  

Objetivos Específicos 

¶ Determinar un Diagnóstico Situacional de la microempresa tanto interno como externo 

para identificar fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, usando determinada 

información proveniente de la empresa, analizar el entorno en el cuál se desarrolla y las 

técnicas y tácticas que desarrolla para determinar un mercado potencial.    

¶ Revisar las bases teóricas fundamentas que nos permitan sustentar la información del 

proyecto mediante la investigación bibliográfica y documentada. 

¶ Realizar un Estudio de Mercado para determinar el nivel de conocimiento de los 

productos y servicios que la microempresa distribuye, verificando los gustos y 

preferencias de los actuales clientes para optimizar la calidad del servicio que distribuye y 

captar potenciales clientes en un determinado periodo de tiempo. 

¶ Diseñar una propuesta mercadológica que ayude al crecimiento y mejoramiento comercial 

de los productos y servicios que posee la microempresa, utilizando las herramientas 

mercadológicas adecuadas que contengan un alto impacto en el mercado y sean las más 

adecuadas para el mejoramiento continuo de la empresa. 

¶ Identificar los impactos económico, empresarial, socio - cultural y mercadológico que 

genera el proyecto, para determinar las necesidades que el mercado actual desea y buscar 
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una solución a sus requerimientos por parte de la empresa satisfaciendo sus gustos y 

preferencias en un determinado periodo de tiempo. 
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JUSTIFICACIÓN  

LAM SONIDO es una microempresa que distribuye  líneas de productos (audio, backline, 

etc) y servicios (catering, planificación de eventos públicos, privados, etc). Se necesita una 

estructura formal de marketing y comercialización para desarrollar y crecer en un mercado 

altamente competitivo. Por lo tanto es necesario el planteamiento de estrategias 

mercadológicas ya que la microempresa está perdiendo la posibilidad de entrar en nuevos 

mercados para posicionar su marca y aumentar el nivel de ventas en los productos y servicios 

que maneja el giro del negocio. 

Para la realización de este proyecto se cuenta con la aceptación y el apoyo por parte del 

gerente de la microempresa ya que brindará la información necesaria, y una cartera de 

clientes ya existentes. Se cuenta con una flota de vehículos propios, la fuerza de ventas está 

debidamente estructurada, el equipamiento y bodega de implementos se encuentra 

completamente organizada y clasificada según el implemento que se vaya a utilizar 

inmediatamente. Al momento de desarrollar esta propuesta de plan de marketing nos 

permitirá mejorar el posicionamiento de la cartera de productos y servicios y así satisfacer las 

necesidades del cliente en cuanto al conocimiento de la marca LAM SONIDO. De esta 

manera se aumentará la participación en el mercado y alcanzará una mayor cobertura en el 

sector del entretenimiento. 
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ALCANCE  

El presente proyecto se enfocará al mejoramiento de la calidad de los espectáculos artísticos 

públicos y privados que los clientes soliciten a dicha empresa en la ciudad de Ibarra ï 

Ecuador. 

Cumplir con los requerimientos que demanden los potenciales clientes y satisfacer sus 

necesidades en un tiempo de respuesta inmediato a bajos costos de producción; la 

implementación del plan de marketing tendrá el alcance de 1 año. 

FILOSOFÍA ACTUAL DE LA EMPRESA  

Misión 

"Proveer servicios superiores a la sociedad, por medio de innovación tecnológica, 

capacitación permanente y desarrollo de nuevos productos, para satisfacer y superar los 

requerimientos de los clientes". 

Visión 

Ser la empresa líder en la región en la prestación de servicios integrales de producción, audio, 

video e iluminación. 
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Tabla 1 

Matriz Diagnóstica 

OBJETIVOS 

ESPECIFICOS 

VARIABLES  INDICADORES TECNICAS FUENTES DE 

INFORMACION 

PREGUNTA OPCIONES 

 

 

 

1. Establecer un 

Diagnóstico externo 

de la empresa para 

identificar las 

oportunidades y 

amenazas 

 

 

 

 

 

Análisis Externo 

 

Macro Entorno 

 

Micro Entorno 

 
 

*  Político legal 

* Económico 

* Socio - Cultural 

* Tecnológico 

* Cinco Fuerzas de 

Porter 

* Cadena de Valor 

* Benchmarking 

 

 

 

Investigación 

 

Entrevista e 

Investigación 

 

 

Secundaria 

 

 

Primaria y Secundaria 

  

 

 

 

2. Conocer el Tipo 

de Clientes que la 

empresa maneja. 

 

 

 

 

Clientes 

* Tipos de clientes 

* CRM / base de datos 

de clientes 

* Fidelidad de los 

clientes 

* Participación del 

Mercado 

* Frecuencia de 

compra 

 

 

Entrevista 

 

Observación 

directa 

 

 

 

 

 

Primaria 

 

¿Cada que 

tiempo ud. 

requiere de 

servicios de 

amplificación y 

catering? 

 

Frecuentemente 

 

Poco 

 

Nada 

 

3. Determinar el 

número de ventas 

mensuales que la 

empresa genera. 

 

 

 

Ventas 

* Estructura de la 

Fuerza de ventas 

* Comercialización 

* Distribución 

* Logística  

* Reporte de Ventas de 

los productos y 

servicios mensuales 

 

Entrevista 

 

Encuesta 

 

 

 

Primaria 
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OBJETIVOS 

ESPECIFICOS 

VARIABLES  INDICADORES TECNICAS FUENTES DE 

INFORMACION 

PREGUNTA OPCIONES 

4. Realizar un 

análisis de las 

líneas de Servicios 

y Productos que la 

empresa 

comercializa 

 

Líneas de 

Productos y 

Servicios  

* Marcas  

* Cartera de Servicios 

y Productos 

* Atributos 

* Diferenciación  

* Ciclo de Vida de los 

servicios y productos 

* Precios de los 

servicios y productos 

 

 

Entrevista 

 

Observación 

Directa 

 

 

 

 

Primaria 

¿Qué tan 

satisfecho se 

siente con el 

servicio 

prestado por la 

empresa LAM 

SONIDO? 

 

 

 

 

Bastante 

Satisfecho 
 

Medianamente 

satisfecho 

 

Poco Satisfecho 

5. Analizar la 

situación interna de 

la microempresa 

LAM SONIDO para 

conocer las 

fortalezas y 

debilidades que esta 

posee 

 

 

 

Análisis Interno 

 

 

 

* Documentación legal 

* Filosofía empresarial 

* Estructura 

Organizacional 

* Recurso Humano 

* Infraestructura 

* Localización 

* Identidad 

Corporativa 

* Estrategias de 

Marketing 

* Presupuesto de 

Marketing 

 

Entrevista 

 

 

 

Observación 

Directa 

 

 

 

 

 

Primaria  

¿Cuáles son las 

empresas que 

proveen de 

equipos de 

amplificación y 

eventos 

artísticos en el 

cantón Ibarra? 
 

¿Comó le ha 

parecido el 

servicio, tanto en 

precios como en la 

calidad que las 

empresas ofrecen 

en el cantón Ibarra? 

 

 
 

Proaudio 

JMV Eventos 

MRecord Studio 

Fuente: Investigación directa   
Elaborado por: El autor 



 

CAPÍTULO I  

ANÁLISIS SITUACIONAL  

Introducción:  

La empresa LAM SONIDO se encuentra establecida en el mercado de Ibarra como una de las 

empresas con alta proyección de crecimiento en el área de realización de eventos artísticos y 

producción en general, lo que se busca en dicho proyecto es conocer cómo se encuentra dicha 

empresa en el mercado y poder repotenciar a la misma con la diferentes técnicas 

mercadológicas que se aplicará en dicho capítulo para su desarrollo. 

Objetivos 

Objetivo General: 

Identificar como se encuentra la empresa LAM SONIDO en el cantón Ibarra, y aplicar las 

estrategias más adecuadas para la obtención del problema diagnóstico que se encontrará en 

dicha empresa.  

Objetivos Específicos: 

¶ Determinar un análisis micro y macro ambiente de la empresa y su entorno para 

poder focalizar las estrategias de mejoramiento con datos anteriormente obtenidos. 

¶ Realizar una matriz de oportunidades y amenazas del micro y macro ambiente para 

poder determinar el rendimiento económico y los impactos más relevantes para el 

crecimiento a largo plazo de la empresa. 
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¶ Analizar la competencia del sector mediante las 5 fuerzas competitivas de Michael 

Porter y determinar las soluciones adecuadas para el mejoramiento de la empresa. 

¶ Identificar el problema diagnóstico de la empresa y dar una solución adecuada a la 

misma para el mejoramiento continuo, utilizando las herramientas mercadológicas 

que se aplica en dicho capítulo.  

1.1. Concepto 

Especialistas en montajes de sonido y luces, equipamiento de última generación, 

personal altamente cualificado, apoyo y gestión tecnológica del evento, logística integral en 

alquiler de equipos, creación artística y técnica de eventos especiales, equipos de trabajo 

adaptados a las necesidades del cliente, dilatada experiencia en el sector. 

1.2. Análisis del Macro Ambiente 

Análisis del Escenarios: ñEcon·micoò 

PIB:Al profundizar acerca de la importancia del PIB, se advierte que éste está 

contemplado por la contabilidad nacional y sólo engloba los productosy servicios surgidos en 

el marco de la economía formal (es decir, deja de lado lo que se conoce como trabajo en 

negro, los intercambios de servicios entre amigos, los negocios ilícitos, etc.). 

En el año 2007, existe un crecimiento del 2.2% anual con una fluctuación al alza para 

los posteriores años, pero debido a cambios a las reformas constitucionales del país decreció 

totalmente provocando un caos a nivel nacional. 

En el año 2012 la proyección del pib se encontraba en el 5,6% facilitando a los 

empresarios el libre comercio con varios países en el mundo obteniendo buenos réditos para 

sus empresas y la estabilidad en el país. 

https://definicion.de/producto
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.En el año 2013 el pib decae un punto siendo del 4,9% afectando a las empresas en sus 

exportaciones por las leyes implantas en el gobierno de turno de dicho año. 

En el año 2014vuelve a decrecer el pib en un punto con el 4%, generando aúnmás 

caos para las industrias en Ecuador, las cuales ya no son tan competitivas en los mercados 

extranjeros y poco llamativas para la inversión extranjera. 

En el año 2015 se produce la caída más relevante del  pib en el gobierno en turno ya 

que se desploma a tal punto que decae al 0,2% siendo uno de los más bajos después de 25 

años de ligera estabilidad económica, lo que conlleva a q varias empresas situadas en el 

Ecuador migren a otros países con mejores índices de crecimiento económico y no produzca 

perdidas en el ámbito laboral y productivo de las mismas. 

En el año 2016 el pib vuelve a decaer en 2 puntos por bajo del punto crítico para una 

nación en un -1.5% lo que conlleva a una estabilidad económica difícil, austeridad para todas 

las empresas tanto públicas como privadas, reducción de personal, salarios mínimos y poca 

participación de inversión extranjera. 

Pero para el año 2017 debido al cambio de gobierno se derogan varias leyes que impulsan al 

cambio de la matriz productiva y el Ecuador vuelva a ser un país competitivo dentro de la 

región ya queexiste un crecimiento del 2.6% en relación al anterior año 2016, consiste en una 

oportunidad de ALTO IMPACTO para la empresa, ya que los clientes al cual se dirigirá 

tendrán un poder adquisitivo más afluente para poder adquirir los productos y servicios que 

ofrece dicha empresa. (Banco Central del Ecuador, 2017) 

Para la empresa LAM SONIDO el PIB es muy importante, debido a que los insumos 

que ellos requieren en su gran mayoría son importados ya que se manejan con normas ISO 

que los clientes requieren y el cambio constante de esta variable deriva en pérdidas 

sustanciales a la empresa ya que se maneja un presupuesto anual de adquisición de bienes 

para el  constante funcionamiento de la empresa en el mercado.    



36 

Figura 1 

Producto Interno Bruto 

Fuente: Banco Central del Ecuador  
Elaborado por: El Autor 

Como se observa en la figura, existe un continuo cambio en el pib generando una 

inestabilidad económica prolongada para muchos años sin muchos cambios positivos. 

Balanza Comercial:En el año 2013 se puede constatar que la balanza comercial se 

encuentra en un punto crítico con -1.236,9 millones de dólares en contra lo que significa una 

pérdida para el estado y resulte poco atractivo para la inversión extranjera. 

En el año 2014 fluctúa sobre los 149,8 millones de dólares generando un poco de 

estabilidad para las empresas en materia de exportaciones de sus productos a diferentes 

mercados. 

En el año 2015 vuelve a decaer a los -1.924,30 millones de dólares lo que produce una 

inestabilidad económica por parte del gobierno de turno y las empresas extranjeras y 

nacionales tomen decisiones drásticas para poder permanecer en el Ecuador. 

En el año 2016 sufre un leve repunte del 1.201,80 millones de dólares, lo que significa 

para las empresas una leve recuperación en ámbito de negociaciones con países que 
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adquieren los productos del Ecuador generando aun plazas de trabajo, las cuales con el 

cambio de la matriz productiva se mantengan.  

Para el año 2017, sus cifras son alentadoras ya que existe un superávit en temas como 

exportaciones y remesas por parte del petróleo, consiste en una oportunidad de MEDIO 

IMPACTO para la microempresa. 

La microempresa LAM SONIDO, se encarga de la importación de la gran mayoría de 

sus equipos que son fabricados en el extranjero y gracias a la balanza comercial que se 

mantiene al alza se pueden obtener dichos equipos a mejores precios, sin pagar demasiados 

impuestos resultando una gran inversión para la microempresa.  
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Figura 2 

Balanza Comercial 

Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaborado por: El Autor 
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Como se puede observar en ambas figuras, existe un continuo cambio en la balanza 

comercial debido a la inestabilidad económica en la que se encuentra el país, cambios que 

podrían mejorar con el tipo de modelo de administración del actual gobierno. 

Tasas de Interés: Si se trata de un depósito, la tasa de interés expresa el pago que 

recibe la persona o empresa que deposita el dinero por poner esa cantidad a disposición del 

otro. Si se trata de un crédito, la tasa de interés es el monto que el deudor deberá pagar a 

quien le presta, por el uso de ese dinero. 

Sus cifras son estables las cuales permiten que la empresa pueda adquirir insumos y 

productos del extranjero sin que vaya a perjudicar al crecimiento de la empresa, es una 

OPORTUNIDAD DE MEDIO IMPACTO que la empresa puede cubrir anualmente ya que 

está establecido un presupuesto para la adquisición de los bienes para la realización de los 

servicios que ofrece LAM SONIDO. 

Figura 3 

Tasas de Interés 

Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaborado por: El Autor 

Se observa en la figura, que las tasas de interés aportaran una gran mejora para la 

adquisición de insumos tanto nacionales y extranjeras para el mejoramiento continuo de la 

empresa. 
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Remesas de los Migrantes: Estos apuntes, o conceptos estadísticos están definidos 

por el Manual de Balanza de Pagos del Fondo Monetario Internacional que contiene las 

definiciones de todos los flujos económicos internacionales y de su contabilidad.  

Un total de USD 2 602 millones recibió el Ecuador durante el 2016 por concepto de 

remesas que enviaron los emigrantes residentes en Estados Unidos, España, Italia y otros 

países. Esa cantidad representó un aumento del 9,7% con relación al 2015, de acuerdo con el 

último informe publicado por el Banco Central del Ecuador. Ese comportamiento modifica la 

tendencia porque en el 2015 la cantidad de remesas disminuyó al comparar con lo ocurrido en 

el 2014. El descenso en ese caso fue del 3,4% al pasar de USD 2 461,7 millones a USD 2 

377,8 millones. Fuente Diario El comercio. 

En 2014 entraron en Ecuador remesas por valor de 2.473,2 millones de dólares, 14,4 

millones de dólares más que en 2013, mientras las remesas enviadas supusieron 717,9 

millones de dólares. 

Ecuador es un país netamente receptor de remesas, ya que la cantidad de remesas 

recibidas es superior a la de remesas enviadas 

Ecuador recibió 547,26 millones de dólares de parte de los migrantes ecuatorianos en 

el mundo; en el primer trimestre de 2012 habían ingresado 595,78 millones de dólares y en el 

mismo período de 2011, llegaron 656,15 millones de dólares. Fuente Agencia de Noticias 

Andes 

Cada año fluctúa el envío de remesas por parte de los compatriotas en el extranjero, 

lo que significa para las empresas una oportunidad de MEDIO IMPACTO, para el 

mejoramiento de las mismas. (Banco Central del Ecuador, 2017) 
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Para la empresa LAM SONIDO las remesas de los migrantes actúan como una 

oportunidad de descuento en los insumos que importan del extranjero y que varía según el 

país del cual se importe dando como resultado una inversión de equipos a costos más 

módicos y de alta calidad. 

Figura 4 

Remesas de los Migrantes 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

Elaborado por: El Autor 

En la figura se puede observar que las remesas por parte de los migrantes ayudan a la 

economía de un país y a su estabilidad sin estos ingresos la economía sufriría un cambio 

drástico para el mejoramiento de la calidad de vida de las personas y la estabilidad laboral en 

las empresas. 

Deuda Externa:La deuda externa con respecto a otros países, comúnmente se da a 

través de organismos como el Fondo Monetario Internacional o el Banco Mundial. 

El principal argumento para que un país contraiga una deuda es que teóricamente 

permite conservar los recursos propios y recibir recursos ajenos para explotar, procesar o 

producir nuevos bienes y servicios. Sin embargo, se vuelve un problema cuando dicho dinero 

no se utiliza en aquello para lo que fue solicitado, cuando se usa de manera ineficiente o 

cuando las condiciones de devolución se endurecen ya sea por incumplimientos anteriores del 

deudor o por presiones externas para modificar la política económica. 



42 

Rafael Correa, Ministro de Economía y Finanzas en 2005 ya consideró que el 80 % 

del dinero obtenido por el petróleo ecuatoriano debía destinarse a la población y solamente el 

20 % al pago de la deuda, ante las amenazas del Banco Mundial dimitió como ministro 

alegando que no iba a someterse al mandato del Banco Mundial. 

En 2008, ya como Presidente de Ecuador, Rafael Correa declaró que la deuda 

contraída por Ecuador era una deuda ilegítima, odiosa e inconstitucional que obligaba a 

destinar más del 50 % de los recursos económicos del estado a pagar la deuda. Correa 

manifestó: Lo primero es la vida, después la deuda. El gobierno de Rafael Correa tuvo que 

enfrentarse a las amenazas del Banco Mundial y del Fondo Monetario Internacional, expulsó 

a los enviados del FMI del Banco Central de Ecuador, creó un Comité de Auditoría, y con la 

participación de economistas, abogados y representantes de organizaciones sociales tanto de 

Ecuador como internacionales, que concluyó que una gran parte de la deuda de gobiernos 

anteriores era ilegítima, especialmente los contratos de deuda del año 2000. El informe fue 

trasladado tanto al gobierno como a los ciudadanos de Ecuador. 

El Gobierno de Rafael Correa declaró el cese de pagos del 70 % de la deuda de 

Ecuador en bonos. Ante el cese de pagos los acreedores o tenedores de la deuda de Ecuador 

sacaron al mercado, con valores muy bajos ðsobre el 20 % de su valorð, los bonos de 

deuda ecuatoriana. Ecuador, de forma secreta, utilizó 800 millones de dólares para comprar 

3.000 millones de su propia deuda lo que supuso una reducción de su deuda real y de los 

intereses lo que pudo suponer un ahorro de unos 7.000 millones de dólares para Ecuador. 

Hasta el primer semestre del año 2016 el actual gobierno alcanzaría una deuda externa 

de $37.000 millones. Los expertos en economía proyectan un pago anual de $3.300 millones 

para lograr liberarse de esta deuda. Ecuador mantiene una deuda interna de $12.000 millones 

dentro de la cual está el IESS, con un valor de $7.000 millones. 
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Debido a esto la deuda continua en un constante crecimiento ya que los gobiernos de 

turno priorizan sus recursos en otras actividades de importancia para el país lo cual 

conlleva a una amenaza de ALTO IMPACTO. (Banco Central del Ecuador, 2017) 

Para la empresa LAM SONIDO, la deuda que el país aún tiene con varios acreedores 

internacionales, impide que se pueda negociar y comercializar los productos y servicios que 

ofrecen, debido a las trabas que imponen dichos países que realizan estos insumos que 

requiere la empresa, generando un alto déficit económico en la misma, sus inventarios en 

stock sean de poca calidad y no exista el mantenimiento constante, debido a los altos costos 

de importación de los repuestos.   

Figura 5 

Evolución de la deuda Externa 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

Elaborado por: El Autor 

Se observa en la figuracómo ha evolucionado la deuda del país siendo constante, ya 

que los ingresos que genera el país ha sido invertido en otras necesidades internas y dejando 

en standby este pago que sigue generando intereses a corto plazo sin mejora alguna. 

Presupuesto General del Estado:El Presupuesto del Gobierno Central (PGC) es la 

parte del Presupuesto General del Estado (PGE) directamente administrada por el Gobierno y 

sus instituciones, a través del Ministerio de Finanzas. 

Debido al cambio de la matriz productiva los recursos que genera el estado para el 

presupuesto general son enfocados a diversas carteras y no proporcionan los valores 
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correspondientes para que los contratos con entidades públicas para otorgar a las entidades 

municipales demoren en el momento de los cobros generando una amenaza de MEDIO 

IMPACTO para los proveedores de servicios en el caso de la empresa que realizamos el plan 

de marketing para su mejoramiento. (Ministerio de Finanzas, 2016) 

Para la empresa LAM SONIDO, es indispensable el mejoramiento de este tema, 

debido a que la gran mayoría de contratos que obtiene son del sector público, la gran mayoría 

de ingresos los obtiene de estas entidades gubernamentales, siendo un problema que aqueja 

constantemente a la empresa por los pagos impuntuales que percibe al brindar sus servicios 

con anticipación el cual conlleva a manejar un presupuesto anticipado para la movilización y 

realización de los eventos que solicita el sector público y sin ningún rembolso monetario en 

primera instancia.  

Figura 6 

Evolución del Presupuesto General del Estado 

Fuente: Ministerio de Finanzas 
Elaborado por: El Autor 
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La figuraindica que existe un incremento gradual en el presupuesto general del estado 

pero debido a tanto gasto que ha hecho el gobierno el país se encuentra en una grave 

inestabilidad económica. 

Crisis Financiera Mundial:La crisis financiera de 2008 se desató de manera directa 

debido al colapso de la burbuja inmobiliaria en Estados Unidos en el año 2006, que provocó 

aproximadamente en octubre de 2007 la llamada crisis de las hipotecas subprime. Las 

repercusiones de la crisis hipotecaria comenzaron a manifestarse de manera extremadamente 

grave desde inicios de 2008, contagiándose primero al sistema financiero estadounidense, y 

después al internacional, teniendo como consecuencia una profunda crisis de liquidez, y 

causando, indirectamente, otros fenómenos económicos, como una crisis alimentaria global, 

diferentes derrumbes bursátiles (como la crisis bursátil de enero de 2008 y la crisis bursátil 

mundial de octubre de 2008) y, en conjunto, una crisis económica a escala internacional. 

Debido a la crisis mundial afecta en todos los aspectos a la economía de un país lo 

cual conlleva a una amenaza de ALTO IMPACTO para las empresas que quieren mejorar su 

situación económica y laboral y no puede generar una estabilidad continua. (Mundial, 2008) 

Para la empresa LAM SONIDO, la crisis financiera mundial, ha afectado de gran 

manera que sus equipos y logística en general no se hayan actualizado debido a los altos 

costos que estos demandan, ha sido necesario ajustarse a la economía actual para poder 

abaratar los costos en la realización de sus eventos y la adquisición debida de sus insumos 

para poder realizarlos de la mejor manera. 
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Figura 7 

Crisis Financiera Mundial 

Fuente: AFP 

Elaborado por: El Autor 

Como se explica en la figura más detalladamente en su proceso se ve como la 

economía tuvo un gran golpe debido a la economía que genera Estados Unidos a nivel 

mundial. 

1.3. Análisis del Macro ambiente 

1.3.1 Escenario Político Jurídico: 

Ecuador es un referente de la democracia en América Latina. El país logró vencer 

aquellos fantasmas del pasado que lo sumergían en una constante incertidumbre política y 

logró construir un proyecto nacional, bajo el consenso de las mayorías. A pesar de algunos 

altibajos y amenazas a la institucionalidad democrática, pasó de tener siete presidentes en una 

década, a tener un gobernante que concluyó su mandato de acuerdo a la Constitución que 
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decidieron los ecuatorianos en el año 2008. No solo logró culminar su mandato, al contrario 

de sus predecesores, sino que en 2013 fue reelegido en primera vuelta con un 57,1% de votos. 

El mismo pueblo que echaba mandatarios hace una década, manifestaba categóricamente su 

deseo de continuidad. 

Ahora se puede afirmar que Ecuador recuperó la confianza en las instituciones que 

forman las bases de un sistema democrático. Este triunfo se debe a que los principios y las 

acciones tomadas por el gobierno siempre estuvieron centradas en el ciudadano, precisamente 

en cumplir lo que dicta la Constitución (2008), la vigencia de los derechos y deberes de 

todos, con igualdad y justicia. 

Aunque este acto parezca obvio y natural, es importante recordar que el gobierno 

recibió un país en donde los deberes y derechos eran relativos y condicionados al poder 

económico y entrega un país con principios constitucionales unívocos para todos. Por tal 

motivo, en la actualidad, los ecuatorianos son los latinoamericanos que, en mayor proporción, 

creen que sus gobernantes trabajan para el bien de todas las personas. Tener los más altos 

indicadores de confianza de los ciudadanos en toda la región es, sin duda, una muestra de la 

existencia de puentes que logran transmitir el sentir y las necesidades de las personas para la 

construcción de una política pública inclusiva. 

La responsabilidad del involucramiento de la ciudadanía fue asumida con compromiso, 

empeño y decisión. Actualmente existe una sólida planificación que contempla una visión 

integral, tanto nacional como territorial, de lo que requiere el pueblo ecuatoriano. En su 

diseño, proyección y programación intervienen los ciudadanos, mediante la participación 

popular de las más amplias dimensiones. Se ha superado lo meramente representativo del 

hecho democrático, para asumir la intervención y participación directa de grupos sociales 

organizados en la planificación de las tareas de gobierno y en la fijación de metas a corto, 

mediano y largo plazos. (Senplades, 2016) 
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Para la empresa LAM SONIDO, el escenario político jurídico ha tomado un papel 

importante en la misma ya como se mencionó con anterioridad la gran mayoría de contratos 

se los realiza con el sector público, los cuales antes se los manejaba de manera inadecuada, 

sin contar con procesos establecidos como los de hoy en día, manejados por el estado y 

entidades que los hacen con mejor transparencia y otorgándoles a empresas que cumplen con 

todos los requisitos para poder participar en el portal de compras públicas del gobierno. 

Figura 8 

Porcentaje de la población que está satisfecha con la democracia: 

Fuente: Latinobarómetro y Secretaria Nacional de Planificación y Desarrollo (Senplades) 
Elaborado por: El Autor 

Como se puede observar en la figura, encontramos la evolución del Ecuador a lo largo 

de esta última década a nivel del escenario político encontrando altos y bajos en varios años 

de gestión por las malas administraciones y el despilfarro de los recursos de las arcas 

estatales. 

Esto conlleva a una amenaza de ALTO IMPACTO para las empresas. 

1.3.2. Comercio Exterior:  

Ecuador contaba con políticas comerciales basadas en recomendaciones 

internacionales, que garantizaban el éxito o la felicidad del país, sin leer las letras pequeñas 
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del contrato. En 2005, cerca del 89% de la población percibía que la situación económica se 

encontraba estancada o en deterioro (Latinobarómetro 2005). Parte del resultado obedecía a 

decisiones de política comercial ejecutadas debido a intereses particulares, muchas veces 

contrarias a las necesidades expresadas por gran parte del país.  

Ecuador tomaba decisiones comerciales basadas en dogmas de comercio 

internacional, sin considerar que la literatura económica advertía sobre los posibles efectos 

adversos de adoptar ñbuenas pr§cticasò o recomendaciones internacionales que obviaban el 

contexto particular de la economía nacional.  

Las negociaciones comerciales eran asimétricas, con costos y condiciones 

particularmente perjudiciales para Ecuador (socio con menor poder de negociación). La 

ausencia de una capacidad decisoria suficientemente informada y contrastada mostró su 

riesgo más alto con la potencial firma del Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos 

(TLC), negociado entre 2003 y 2005. Desde el punto de vista teórico, existen ganancias de 

eficiencia a nivel global de una adecuada política comercial; sin embargo, estas teorías 

también sugieren la existencia de ganadores y perdedores, a un nivel desagregado.  

Por este motivo, Ecuador se encontraba potencialmente dispuesto a ser el perdedor en 

varios ámbitos comerciales. El país registraba una alta dependencia en el consumo de bienes 

importados (receta tradicional para un déficit comercial estructural y problemas fiscales 

futuros). Presentaba un bajo nivel de exportaciones no petroleras y un alto nivel de consumo 

de bienes importados, lo cual generaba problemas de liquidez y disponibilidad de divisas.  

En 2006, el país exportó 7,45 millones de toneladas métricas de bienes no petroleros, lo que 

produjo el ingreso de 5 183,6 MMUSD en divisas mientras que, en 2016, alcanzó 9,78 millones 

de toneladas métricas, que dejaron ingresos por 11 350 MMUSD, equivalentes a la 

duplicación del ingreso de divisas en 10 años. (Banco Central del Ecuador & Senplades, 

www.planificacion.gob.ec/, 2016) 
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Para la empresa LAM SONIDO, es un pilar fundamental el comercio exterior debido 

a que la gran mayoría de sus insumos son importados para brindar la calidad necesaria que 

los clientes requieren, se debe establecer alianzas estratégicas con las empresas que fabrican 

los insumos antes mencionados para que se los adquiera a precios módicos y sin la necesidad 

de pagar aranceles tan altos en la importación de los mismos. 

Figura 9 

Comercio Exterior 

Fuente: Banco Central del Ecuador y Senplades 
Elaborado por: El Autor 

Se observa en la figura que en materia de comercio exterior el Ecuador por varios 

años tuvo gran acogida en exportaciones de camarones, banano y plátano siendo uno de los 

principales ingresos para el país y su continua estabilidad económica se mantenga por parte 

de estos productos. 

Esto conlleva a una oportunidad de MEDIO IMPACTO. 

1.3.3. Escenario Social, Cultural y Educacional: 

El principal objetivo en estos diez años ha sido promover la protección social de las 

personas en situación de vulnerabilidad y ofrecerles atención durante el ciclo de vida, bajo 

parámetros de justicia, equidad y calidad. Las principales políticas se han enfocado en el 
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desarrollo infantil, la participación y empoderamiento de los jóvenes, la atención integral a 

personas adultas mayores y personas con discapacidad, además del impulso a la inclusión de 

la economía popular y solidaria. Para enfrentar este cometido, la inversión pública en la 

inclusión económica y social subió de un promedio anual de 131 MMUSD entre 2000 y 2006 

a uno de 962 MMUSD entre 2007 y 2016, con un acumulado de 9 623 MMUSD. La 

inversión total en este último período fue siete veces mayor que en el anterior, lo cual 

permitió fortalecer la gestión a favor de los grupos vulnerables, con programas enfocados al 

desarrollo integral de niños, niñas y adolescentes, la lucha por la reducción del trabajo infantil 

y la mendicidad, entre otros. 

Debido a los constantes gastos innecesarios por parte del Estado ecuatoriano ha 

ocasionado una amenaza de ALTO IMPACTO para el país y no sea atractivo para la 

inversión extranjera. (Ministerio de Finanzas, 2016) 

Para la empresa LAM SONIDO, esta variable es de gran importancia ya que los 

eventos que realiza están totalmente enfocados al ámbito social, cultural y educacional 

dependiendo de los requerimientos de los TDRôs que obtenga por parte de las entidades 

contratantes a realizarse en un periodo determinado. 

Figura 10 

Gasto público en inversión económica y social 2000-2016 (MMUSD) 

Fuente: Ministerio de Finanzas y Senplades 

Elaborado por: El Autor 


































































































































































































































































































































































































































































































