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RESUMEN

Este ensayo tiene como finalidad conocer la importancia que tienen el
marketing en las empresas familiares, los resultados de este ensayo permitirdn
identificar el alcance del marketing a nivel empresarial y revisar algunos
consejos para que estas organizaciones puedan crear un buen plan estratégico

para permanecer en el tiempo.

Asi como también algunas recomendaciones para que las empresas familiares
puedan mantener buenas relaciones entre sus miembros, siempre separando el

tema familiar del laboral para que no se vean afectados los sentimientos.

Palabras Claves: Empresa Familiar, Marketing, Negocio,
Sucesién, Mercado, Estrategias.



ABSTRACT

This essay aims to know the importance of marketing in family businesses, the
results of this test will identify the scope of marketing at the enterprise level and
review some tips for these organizations to create a good strategic plan to stay

in time.

As well as some recommendations for family businesses can maintain good

relations among its members, always separating the familiar theme of labor for

are not affected feelings.
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1. INTRODUCCION

Las empresas familiares representan un alto porcentaje de la economia
mundial, en Estados Unidos este porcentaje esta entre el 80% y 90 %, en
nuestro pais estas cifras llegan al 89% aproximadamente y representaban
hasta el 2010 el 51% de ingresos de Producto Interno Bruto del Ecuador.
(Acurio, 2010)

La mayoria de las empresas familiares nacen con el emprendimiento familiar
o de un lider que luego involucra a su entorno familiar, muchas veces estas
empresas no superan la segunda o la tercera generacion, es por este motivo
gue se determina la necesidad de revisar las estrategias de marketing y
validar que recomendaciones se pueden tomar para las empresas de estas
caracteristicas.

La empresa Familiar tiene las mismas necesidades y cumple con todos los
requisitos de la superintendencia de Compaifiias, y al igual que cualquier
empresa, sus objetivos son generar ingresos para los socios, trabajar para el
bien de la comunidad, y para ser sustentables en el tiempo.

Cuando una familia pone en marcha un negocio, a mas de invertir en una
idea 0 en un proyecto, pone en riesgo el capital o los bienes familiares,
algunas empresas logran fortalecer las relaciones entre los socios que la han
fundando, sin embargo hay muchas empresas que las familias se destruyen
y que por ese motivo el negocio no prospera, para esto es necesario que las
empresas familiares tengan estrategias claras, como una visién de donde
quieren llegar con el negocio o innovacion, las habilidades que tienen

actualmente, las capacidades y la experiencia que han adquirido.



Al ver lo importantes que son las empresas familiares dentro del mercado
mundial, se desarrolla el interés en estudiar estas empresas en todos los
aspectos que las afectan, asi como también determinar cual es la
importancia que se le da al marketing en la empresa familia.

Es por eso que el objetivo de este ensayo es determinar si es 0 no
importante para la empresa familiar desarrollar una buena estrategia de
comunicaciéon externa para promocionar sus productos ya que va a impactar

directamente al desarrollo, los ingresos y el crecimiento de la misma.

Preguntas de Investigacion:

Para cumplir con este objetivo presentado en este ensayo, en la primera
parte se realizara el desarrollo de los conceptos de Empresa Familiar.

1. ¢Qué esla empresa familiar?

2. ¢Qué es el Marketing?

3. ¢Para qué sirve?

4. ¢ De qué manera afectaria a las empresas familiares?

2. DESARROLLO

2.1.6Qué es la empresa familiar?

Segun Jaume Tomas, se entiende por empresa familiar a toda organizacion
con fin econdmico que tiene como objetivo mas importante la
comercializacion y la produccion de sus servicios 0 productos, y que en su
mayoria pertenece a un grupo de personas que estan unidas por el lazo
familiar, en general los hijos y familia mas cercana del de emprendedor de la

idea o fundador. (Diego, Holguin Lazoz, De la Hoz Pinzon, & Duran, 2008)



En ocasiones se considera a la empresa familiar como una organizacion
pequefia o0 mediana, pero la realidad es que muchas de estas empresas
representan ingresos muy importantes para la economia de los paises,
generando al mismo tiempo muchas fuentes de trabajo. (Tapies, 2011)
Estudios realizados por el Prof. Ward que indican que de las mil empresas
mas grandes del mundo, una tercera parte son familiares, la mitad vende sus
acciones en el Mercado y la otra mitad son privadas.

A continuacion se detalla un pequefio cuadro sobre las empresas familiares
mas importantes del mundo. (IDE BUSINESS SCHOOL, 2013)

J_LAS MAYORES EMPRESAS FAMILIARES

FACTURACION

EMPRE SA FUNDACION SECTOR N* EMSLEADOS USS Miones FAMLIA
Toyota 1937 Automoviies 316,000 262.000 Toyoda
Koch 1918 Potroleo y gas 80.0C0 110.000 Koch

Arcelor - Matal 2006 Acaro 320.000 105.000 Mittal

Pougeot 1976 Automoviles 212000 £9.000 Pougeot

Sk Group 1963 Varios 84000 £8.000 Choy

2.2.Que es el Marketing?

Segun Philip Klotler, y Kevin Lane Keller Afio 2006, afirman que “el
Marketing consiste en identificar y satisfacer las necesidades de las
personas y de la sociedad.” El éxito de las empresas depende tanto del

talento comercial como de las estrategias utilizadas para el marketing.

También se conoce como que El marketing también es un proceso para
comprender las necesidades del mercado, creacién de valor de un producto,

comunicacion y distribucion del mismo.



Peter Drucker explica que la definicion empresarial como sigue “Cabe
suponer que siempre sera necesario vender. Sin embargo, el proposito del
marketing es lograr que la venta sea algo superfluo. EI objetivo del
marketing es conocer y entender tan bien al consumidor que los productos o
servicios se ajusten perfectamente a sus necesidades y se vendan solos. En
una situacion ideal, el marketing haria que los consumidores estuviesen
dispuestos a comprar, y entonces solo habria que hacerles llegar los
productos o servicios.” (Kloter & Kevin Lane, 2006, pag. 6)
Actualmente es indispensable que las empresas tengan informacién sobre
sus clientes y los consumidores y determinar de qué manera se les da el
trato a cada uno para diferenciarse del mercado, nada de esto se podria
hacer si no se utilizaran herramientas del marketing, asi como la tecnologia y
la experiencia de sus empleados.
Es importante destacar que todo plan de marketing debe regirse a través de
las siguientes cuatro variables:

1. Producto.

2. Precio.

3. Promocion.

4. Plaza (Distribucién).

2.3.¢.De qué manera afecta a las empresas
familiares?

Es muy importante que la empresa pueda anticiparse a los cambios y estar
preparada para reaccionar en el camino. Con los cambios en el mercado y
con cada vez mas tecnologias, aplicaciones, software, y redes sociales, es

casi imposible pensar que las empresas pueden subsistir sin una estrategia



de marketing o al menos una planificacion de cobmo se manejara la relacion
con los clientes y de qué manera se llegara a ellos o hara conocer de sus

productos.

Uno de los principales problemas de las empresas familiares es la
capacidad de endeudamiento, estas empresas por lo general tiene un alto
porcentaje de deuda a corto plazo esto es un 73% versus las no familiares
gque mantienen en 59%. En ese caso las empresas familiares deben
mejorar el cobro de sus cuentas por cobrar y asi mismo deben buscar ayuda
y mayor financiamiento con sus proveedores.

Muchas veces por captar un cliente la empresa da un crédito mayor al que la
esta tiene para pagar la materia prima lo cual hace que las empresas
familiares acumulen deudas y generan costos adicionales por sobregiros o
prestamos de corto plazo, lo recomendable es que se tenga mas crédito de
sus proveedores, de esa forma podran mejorar sus finanzas y podran utilizar
mejor Sus recursos.

Otro reto que se presenta para las empresas familiares es que muchas
empresas no pasan de la segunda o tercera generacion, o debido a que no
existe continuidad en la familia para liderar el negocio. (Texeria & Carvahlal,
2013). Para esto también es importante que las empresas manejen un buen
proyecto de sucesion, es decir que de vayan preparando a sus hijos o sus
herederos para la continuidad del negocio

Esto incluso genera problemas familiares, ya que se crean mal entendidos y
no saben como dividir el trabajo, de la relacion familiar. Pueden existir
también fundadores autoritarios que no permiten recibir recomendaciones

externas 0 piensan que porque han creado un negocio y ha sobrevivido



durante algun tiempo no es necesario mejorar y desarrollar nuevas técnicas
de crecimiento.

Cuando no existe un sucesor en la empresa 0 no se tomo la debida
precaucion de preparar a algun familiar para seguir manejando el negocio,
es ahi donde se debe decidir si la empresa sigue bajo la direccion de la
familia, se contrata algun profesional o la direccidon estudia la posibilidad de
vender la compaifiia a otras personas 0 a empresas que tengan conocimiento
del negocio y que quieran expandir sus capacidades como por ejemplo las
empresas transnacionales.

Como ejemplo podemos dar el caso de las empresa Inalecsa y el Grupo
Toni, que siendo desde su inicio y durante varios afios de dos familias
conocidas de la ciudad de Guayaquil, y ahora es parte de una multinacional
como ARCA CONTINENTAL la cual ya tiene otras lineas del mercado de
consumo y con esto tiene mayor poder y participacion del mercado.
(UNIVERSO, 2012)

Las empresas familiares deben conocer a su competencia, utilizar el
Benchmarking para crear una marca fuerte, investigar precios del mercado
para establecer precios en sus productos y aplicar estretegias de
posicionamiento de sus productos.

Las empresas familiares deben tener una base de datos de sus clientes
actuales y sus clientes potenciales, mantener una estrategia para ponerse en
contacto con ellos cada cierto tiempo, de manera que la empresa se haga
conocida con los clientes potenciales y establecer relaciones solidas con los

clientes actuales.



Esta base de datos debe tener informacion sobre las compras pasadas o
fechas de compra futura, precios, volumen de compra etc, gracias a este
analis de datos se puede establecer informacion sobre tendencias,
segmentos a los que pertenecen cada uno de sus clientes, para esto se
utilizan herramientas de estadistica o0 matematicas.

Utilizar las herramientas de comunicacion y las nuevas plataformas para
promover sus productos, escoger cual de estas herramientas sera las mas
adecuada para el producto o servicio que ofrece la empresa familiar,
teniendo en consideracion cual es el mercado al que se desea llegar, el
comercio electronico esta creciendo notablemente y cada vez mas las

empresas desarrollan los canales on line como off line.

Las comunicaciones de marketing, son el medio por el cual la empresa
intenta informar, convencer y recordar directa o indirectamente sobre sus
productos a sus clientes. La mezcla de la comunicacion del marketing esta
integrada por seis tipos de comunicaciones principales. (Kloter & Kevin Lane,
2006)

1. Publicidad

2. Promocion de Ventas

3. Eventos y experiencias

4. Relaciones Publicas y Publicidad

5. Marketing Directo

6. Venta Personal

24 FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LAS

EMPRESAS FAMILIARES
Otro punto importante es determinar cuales son las fortalezas y las

debilidades de cada empresa. A continuacion detallo las fortalezas y



debilidades de las empresas familiares encontradas en la revista Ekos:

(EKOS NEGOCIOS, 2012)

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Vision a largo plazo,
estrategias a largo plazo, que
buscan una ventaja competitiva,
consolidando una posicion
estable de mercado y eludiendo
la tentacién de ganancias de
corto plazo a costa de metas
perdurables de largo tiempo.

Liquidez de la familia vs.
Reinversiéon en la empresa. Las
necesidades de inversion de la
empresa y la discusion sobre el
reparto de utilidades; las
necesidades financieras de la
propia familia que vive de la
empresa; y, la voluntad de la
familia de mantener el control de la
empresa.

Unidad, Esa confianza se
traduce en una fortaleza en el
mercado al facilitar la
comunicacién para afrontar el
proceso de la toma de
decisiones dificiles.

Sucesion. Es uno de los
componentes mas sensibles y
amenazantes cuando no es
planificado y ejecutado con
profesionalismo.

Entusiasmo, que se traduce en
pasion por lo que se hace,
respeto a la tradicion y mucha
perseverancia que da sentido a
los esfuerzos y logros
cotidianos.

Jubilacion oportuna.
Concordante con el punto anterior,
se expresa en la resistencia a
dejar el poder, una aspiracion de
inmortalidad.

Confianza, Nace del afecto,
compafierismo, credibilidad y
lealtad. Esta fortaleza, quizas la
mas sultil, pero la mas poderosa
es, a su vez, la mas fragil

Sucesor competente.
Capacidades y méritos deben ser
las condiciones que prevalezcan a
la hora de la designacion. Si estas
no son evidentes, es preferible una
administracion profesional
independiente que poner en
peligro la empresa.

Flexibilidad, componente
positivo en la informalidad
inherente a las estructuras
familiares, que permite la
adaptacion rapida y eficaz a los
cambios que demandan los
mercados globalizados.

Rivalidades familiares. La
desconfianza, las envidias, los
conflictos ocultos son vicios que
contrarian la unién y minan muy
rapidamente las fortalezas de la
empresa.

Compromiso, que se convierte
en la motivacion hacia el trabajo
de calidad y en la entrega
personal en beneficio de la
empresa.

Profesionalizacién, Seguir
mejorando en profesionalmente,
en el plano personal y en el &mbito
empresarial.

Sacrificio, que se refleja en la
capacidad de cohesion frente a
la adversidad que los mercados

El Protocolo Familiar, Las
familias empresarias abordan los
desafios de la continuidad a través




muestran siempre en los ciclos |de la creacion de reglas del juego.
bajos de las economias.

Valores, sistema de
significados y virtudes no
negociables que aglutinan
union familiar y compromiso
empresarial sobre una
dimension estrictamente
economica.

A partir de este andlisis de fortalezas y debilidades aplicadas a cada
empresa segun su situacion, se determine por medio de un plan estratégico
de qué manera se puede potenciar las fortalezas y de qué forma se pueden
revertir las debilidades para convertirlas en fortalezas.
Un articulo publicado por el Profesor Tapies indica que entre los factores
mas importantes de las empresas familiares se encuentran: (Tapies,
EMPRESA FAMILIAR: EL VALOR DE LOS VALORES, 2009)

1. Mantener el proposito final de la organizacion.

2. Laforma de planificar su estrategia.

3. La manera de adaptarse al entorno exterior.

4. El estilo de cultura corporativa.

Estos factores ayudan a que la empresa familiar tenga un plan claro para
establecer formas de crecimiento, de esta forma puede determinar qué
tiempo se va a tomar en aplicar todas estas estrategias, las mismas que le
ayudaran a atraer mas clientes y poder satisfacer sus necesidades, podria
ser algo tan sencillo como participar activamente en redes sociales o tener
acercamiento mediante visitas con los cliente o empresas a las que desean

captar.



Por lo general los duefios de las empresas familiares, el jefe de familia o el
iniciador del proyecto es la persona que decide todo lo que respecta a la
empresa, ellos deciden cuando vender, como hacerlo y que precios pondran
en sus productos, etc., generalmente los intereses monetarios y personales
van de la mano, y es ahi cuando los directivos dejan pasar oportunidades de
crecimiento y desarrollo.
Muchas veces estas oportunidades o ideas de crecimiento se ven detenidas
por los empresarios ya que creen que al realizar un estudio de marketing
incurriran en gastos innecesario, y esto les rebajard sus ingresos, porque
piensan que representaria tener una persona fija en sus instalaciones,
actualmente existe la posibilidad de contratar un estudio de marketing o una
empresa especializada en esta materia y que le ayude a desarrollar un
analisis de su empresa, del entorno y de las mejoras que puede implementar
en su negocio.
A continuacion se detallan varias recomendaciones para desarrollar un buen
Plan de Marketing. (Santana & Cabrera Suarez, 2007)
1. Debe obtener datos del mercado al que piensa llegar y estudiar cuales
son sus competidores.
a. Para esto se debe dividir el mercado en segmentos, identificar
y separar los diferentes grupos de compradores que comparten
las definiciones del producto o servicio.
b. Para identificar estos grupos se utlizan las variables:
demograficas, psicograficas y conductuales de los

compradores.

10



c. Luego la empresa decide a que segmento es mas factible
promocionar el producto o servicio, lo que se convierte en su
mercado meta.

d. Para cada mercado meta se desarrolla una oferta diferente.

2. Validar de que manera puede satisfacer las necesidades de los
grupos del mercado, mejorando el producto.

a. Cuando las necesidades se dirigen hacia objetos especificos
se convierten en deseos.

b. Los deseos de las personas 0 consumidores vienen
determinados por las sociedades en las que viven.

c. La demanda son deseos de productos y determina cuantas
personas lo pueden pagar.

d. Las empresas atienden las necesidades de sus clientes
ofreciéndoles propuestas de valor, lo que se traduce en ofrecer
un conjunto de ventajas para satisfacer las necesidades.

3. Determinar correctamente el tiempo y ver de qué forma se resolveran
las inquietudes de los clientes.

a. Una vez que se ha revisado las fortalezas y debilidades de la
empresa, se debe analizar cual de esas fortalezas se la puede
utiizar como un factor determinante al momento de
promocionar un producto.

b. Igualmente las debilidades se debe revisar de qué manera se
pueden mejorar y como se puede convertir esa debilidad en

una nueva fortaleza.

11



C.

Establecer objetivos tomando en consideracion las

capacidades y los recursos que se tiene.

Elaborar un plan de marketing, en los que debe revisar lo mas preciso

posible, cuales son los objetivos y las estrategias que utilizara.

a. Establecer las estrategias y las tacticas por las que se regira la

b.

C.

d.

empresa.
Actualmente las empresas se enfrentan ante varias
oportunidades y desafios como la globalizacion y los efectos de
las nuevas tecnologias, por lo cual deben determinar que
método utilizaran.

Crear marcas fuertes

Definir la oferta

Elaborar programas de marketing de relaciones, con la finalidad de

desarrollar fidelidad con los clientes actuales.

a.

b.

C.

Identificar las causas por las cuales los clientes han
abandonado la empresa o han buscado otro proveedor.
Conectarse con los clientes, escuchar a los clientes.
Desarrollar vinculos estrechos con los clientes.
I. EconOmicos. Por ejemplo: ofrecer recompensa por
compra frecuente y en cantidades considerables.
ii. Beneficios Sociales. Por ejemplo: el cliente o
consumidor pasa a formar parte de un club al momento

de realizar la compra.

12



iii. Anadir vinculos estructurales: Por ejemplo: la empresa
puede proveer cursos, equipos o maquinaria para utilizar

el producto.

Por ejemplo una empresa textil que ha tenido mas de 25 afios en el mercado

en la que he tenido la oportunidad de trabajar ha tenido que cambiar y

establecer un plan de marketing.

Con la llegada de los sucesores del lider del proyecto, se implementaron

varios cambios que involucran todas estas estrategias de marketing en la

empresa.

Hacer seguimiento de las empresas a las cuales le habian
vendido en afios 0 meses anteriores.
Estar pendientes de los nuevos pedidos y las fechas de
entrega.
Mantener una relacion mas estrecha con los clientes para
conocerlos y tratar de anticiparse a sus necesidades.
Se incursiono en paginas en redes sociales como facebook
para dar a conocer sus productos y tener nuevos seguidores.
Se realizo una tabla de valores con porcentajes de ventas y
descuentos para saber hasta donde se puede llegar con los
precios.
Se mantiene una nueva politica con el personal.

7. Se adecuo las oficinas, se realizaron cambios en
maquinaria y las instalaciones, lo cual ha redundado en que la

actitud del personal hacia la empresa sea mejor cada dia.

13



2.5.Estrategias sugeridas para las empresas
familiares.

Entre las estrategias que encontramos sugeridas para las empresas
familiares se presenta las siguientes: (Quero, 2014)

1. Compromiso y Dedicacion

2. Mayor Grado de Autofinanciacion y reinversion.

3. Mejor orientacion al mercado

4. Mayor vinculacién con los clientes

5. Comportamiento mas entusiasta de los trabajadores

6. Afan de superacién y capacidad de progreso

7. Flexibilidad competitiva y capacidad de ajuste en las fases depresivas

del ciclo econémico.

La planeacidén estratégica es un proceso administrativo que consiste en
desarrollar y sostener un equilibrio adecuado entre los obijetivos, las
habilidades y los recursos de la empresa y sus oportunidades de mercado.
El objetivo de la planeacion estratégica es definir las areas del negocio y los
productos de la empresa, de modo que generen utilidades y un crecimiento
satisfactorio. La planeacién estratégica tiene lugar en cuatro niveles: nivel

corporativo, nivel de division, nivel de aérea de negocio y nivel de producto.

La planeacién estratégica conlleva las siguientes actividades: (Kloter & Kevin

Lane, 2006, pag. 67)

Definir la mision del negocio.

Analizar las oportunidades y las amenazas externas.

Analizar las fortalezas y debilidades internas.

Formular objetivos

14



Detallar la estrategia

Crear programas de apoyo.

Ejecutar tales programas.

Recopilar informacion sobre la ejecucion de los programas.

Controlar su aplicacion.

Los procedimientos y contenido de los planes de marketing varian de

empresa a empresa, se lo conoce como plan de negocio, plan de marketing,

plan de batalla, etc., por lo general estos se realizan para cubrir las

necesidades de un afo, estos planes de marketing se componen de los

siguientes puntos. (Kloter & Kevin Lane, 2006, pag. 60)

Resumen Ejecutivo y tabla de contenido: Resumen de los objetivos y
recomendaciones, este resumen sirve para determinar los puntos
principales del plan.

Andlisis de la Situacion: Se presenta informacion relevante sobre las
ventas, costos, mercado, competidores y otras fuentes del
macroentorno.

Estrategia de marketing: El gerente define la mision y los objetivos
financieros y de marketing, se especifica a que grupos se dirige la
oferta y las necesidades que va a satisfacer.

Proyecciones Financieras: Incluyen pronostico de ventas, gastos y un
analisis de punto de equilibrio.

Seguimiento de la aplicacion: En este punto se detalla los controles

gue se realizaran para comprobar y ajustar la aplicacion del plan.
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El plan de marketing es uno de los procesos mas importantes del proceso

del marketing.

Una vez que se tiene desarrollado el plan estratégico, se puede realizar el
plan de Marketing, este debe ir alineado a los intereses de la empresa, es
muy importante ya que con esta informacion se podra saber cémo la
empresa ha alcanzado los objetivos trazados y cémo se puede mejorar los
procesos de venta de los productos.

2.6.Reparticion Sectorial, Empresas Familiares y No
Familiares del Ecuador.

A continuacion se detalla un cuadro con la clasificacion de las empresas
familiares y no familiares por sector del Ecuador. (IDE BUSINESS SCHOOL,

2007)

TABLA: Ecuador: Reparticion sectorial Empresas Familiares y no Familiares.

| Ecuador: Reparticion sectorial Familiares y no familiares I

48
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-
®
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Fuente: IDE

=== | Empresa Familiar
No Familiar

En nuestro pais, los d&mbitos mas comunes en donde mas se suelen
desarrollar las empresas familiares son, en la rama textil, muebles,

alimentos, prensa y en propiedades agricolas.
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2.7.50 Empresas mas grandes del Ecuador. (IDE
BUSINESS SCHOOL, 2007)

Segun articulo publicado por la Revista IDE, dentro de las 50 empresas mas
importantes del Pais se encuentran en muy buenos lugares empresas
familiares como Supermercados La Favorita (Supermaxi), Importadora El
Rosario (Mi Comisariato), Pronaca, Exportadora Bananera Noboa, etc.

TABLA: LAS 50 EMPRESAS MAS GRANDES DEL ECUADOR

Las 50 Empresas mas grandes del Ecuador

1. Ocodertal Exploration And Production Company [rf 10416501 48
1 Supermencados La Favorita Ca ¥ B721.85.120
3, Andes Petroleun Ecuador Lid Eref G103 45T
4,  Comsorcio Eagtoiano De Telecomunicaciones 5.4, Conecel ENF BOROZITIE2
5, Omnibui Bb Tansportes 5a Eraf &% Bl T2
& H Rorsado 13 A3 FEDHAT
7. Procecdon Naconal De Alimentos CA Pronacs EF TR 1680
B Otecel 3A (4] B psA A2
9 Derribuidors Rocafuene Dieni SA ErF JL55.120
10 Petrokeod Y Servickos PraCA (3] 20259053
11, Mok Frusdor SA ErF TR AR 042
13 epatvpl Coomercil ot Eea o e v
i 2064
14, mgmu ENF MmN
15. Expoftadons Banania Mobaa 5a EF 925762

16 Bomnmobil Bousdor Cla Lida ENF H2B51IET
17, Ginisral Maoton Dl Ecusdcsr 53 EMF 1ERI5 AT
18 Repsol-Ypl Ecuados SA ENF 191800167
19 Faimaoisd Y Cometariates De Madecinad Sa Fanoomed EF 158 540 521
M Schiumbenger Sunencn 53 ENF 187 335970
71. Compafia De Cerveras Hacionales CA ENF TE6ANG PO
12 Unilever Andira Eouador SA. ENF 181652 306
73, Owerseas Petsoleum And investmenil Cofporation ENE 178,553 905
M. Eousdon ENF 171,245 305
5. urmﬁmmm EF 1702MRE
26 Corstrucions Morberto Odelbeedht 5. A ENF TSRO0 752
27, Provesdora Eouatonana 5a ERF 157 B4 545
ki1 ENF 154 25 B
29 Hegocios incdusiriales Real HIRSA SA EF 140855 014
0 Fanmaceutica Eousatorniana (Difase) SA ¥ 45142167
31, Shell Eomdor S.A ENE 42A3R0ME
Eir ) m SA 1] 138 mEr
W i rtackrs Do AN o e
135

5 mmmmmma Ta EF 118733727
35 Acera Dol Eouador Ca Adelca. 1] 1MS527.M
37, Mmbech 5.4 ¥ (HRE T
38 Acrclane Lineas Aesas Macionales Del Fouador 58, (L L AErT ik
30 Acerias Maconales Del Exuador Sociedad Anonima (A MIDEC) ] 108550770
40 ¥ I ASE S0
41, Iindurstrial Dane: 53 EF

42 vanbal Ecuadar 5.4 Yankbec [

i F

45, Almacenas Juan Eljun C Lida I

46, Producton Canonen 51 Procars [EnF

47, Corsenas Babel Eouatonana 52 1}

Fiarvne: Dopms Imaairigais s IOE. 1 budetah il vrude s e sooridecli ol bk P it o L e

Fuente: (IDE BUSINESS SCHOOL, 2007)
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3. CONCLUSIONES
Los resultados de este trabajo nos han permitido concluir que las empresas

familiares en el Ecuador representan el 77% de las 500 empresas mas
grandes del pais, lo cual equivale a que estas empresas generan el 1,6
millones de empleos y corresponde al 93% del empleo formal del pais.
Acurio, Y (22 de Nov de 2010). Empresas familiares en el ecuador Cap.2,
Guayaquil, Ecuador.

Estas empresas son grandes generadoras de ingresos y empleo que
manejadas correctamente a futuro pueden llegar a ser grandes grupos
econémicos, de hecho las grandes marcas como Wal-Mart, Ford, IBM,
empezaron como empresas pequefas y familiares, cada una de ellas paso
por momentos dificiles de la economia pero supieron hacer frente a estos
obstaculos y manejar de mejor manera sus productos para el momento que
estaban viviendo.

Se trata de una accion necesaria de la empresa familiar, para sobrevivir a los
frecuentes cambios del mercado, cabe recalcar que la innovacién o el
emprendimiento que tenga la empresa, no necesariamente estan atados a
mejorar en la tecnologia, estos cambios también se refieren a la manera de

administrar, producir, y promover un bien o un servicio.

Debe determinar desde el inicio de su operaciébn un porcentaje de su
inversion para realizar el plan de marketing, para con esa informacion
determinar el sector del mercado al que desea llegar y realizar campafnas
especificas para cada uno de ellos, lo cual a mediano y largo plazo se puede

convertir en una inversion.
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De ahi se reconoce la importancia de que las empresas dediquen tiempo y
esfuerzo al estudio del mercado y a implementar las herramientas del
marketing en las empresas, que otras palabras se trata de profesionalizar la

empresa familiar.

Para esto puede también utilizar los servicios de consultoria externa con lo
cual determinara el proceso de mejoria y que es lo que la familia espera de

la empresa para luego proponer un plan de accion.

El Marketing es muy importante en una empresa familiar al igual que en
todas las empresas, ya que toda empresa que desee vender sus productos
en el mercado debe saber como comercializarlo, y si el producto no se

comercializa la empresa no podria seguir adelante.

Una empresa que es incapaz de hacer un seguimiento a sus clientes, a sus
competidores 0 no se preocupan por mejorar constantemente es la que
estara en riesgo de no seguir en el mercado, ya que estas empresas solo
se dedican a satisfacer a los accionistas y no satisfacen a los empleados,

proveedores, ni a sus colaboradores.
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