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1. TITULO:
PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA “LA BASTILLA” EN

CIUDAD DE LOJA.



2. RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo general proponer un PLAN
ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA “LA BASTILLA” EN LA CIUDAD DE
LOJA, presentando estrategias y acciones que le brinden una oportunidad
de crecimiento a nivel local.

El objetivo general del presente estudio tiene como finalidad Ila
elaboracién de un plan estratégico para la empresa “LA BASTILLA” en la
cuidad de Loja para la creacion de la filosofia empresarial, el diagnéstico y
la prospectiva de la empresa que permita el desarrollo, para alcanzar
este objetivo se procedié a realizar la siguiente metodologia: 1) Se realiz6
el diagnostico de la situacion actual interna (en este caso se realizé una
entrevista a las operarias y a la propietaria) y externa mediante encuestas
(usuarios) de la empresa; 2) Se realiz6 una identificacion y evaluacion de
factores externos e internos de la empresa LA BASTILLA; 3) Elaboracion
de la propuesta de planificacion estratégica considerado como plan de

accion para la empresa.

Para llegar a cumplir con la presente investigacion se necesitd diversos
métodos como el inductivo y deductivo; y técnicas como la observacion
directa, la entrevista y encuesta, los mismos que permitieron obtener y

procesar la informacion para este trabajo.

La informacién se la obtuvo a través de la entrevista realizada a la

Propietaria y a las operarias de la empresa, otra para las 397 familias



externas, de igual manera se realiz0 la observacion directa, en la cual se
pudo apreciar la situacion existente en la empresa.

Se procedié a realizar el diagnostico del macroentorno de la empresa
tomando como referencia el Analisis PEST y las Cinco Fuerza de Porter,
en base a la informacion obtenida del andlisis de los factores externos se
pudo determinar que al contar con usuarios fieles a la empresa hace que
no sufra mayores consecuencias ante inestabilidad economica y a los
altos precios de los materiales; su mayor amenaza es competencia es la

costura express debido a sus maquinaria nueva.

Con la informacion obtenida se plante6 los objetivos estratégicos que se

aplicaran en la empresa.

El primer objetivo es capacitar al personal con el uso de materiales
acordes con la innovacion de los proveedores; el cual le permitira a la
empresa tener al personal méas eficiente el mismo que tendra un costo de

$900,00.

El segundo objetivo establecer la filosofia empresarial y hacer conocer en
la empresa, el cual permitira conocer la mision, vision y valores de la
empresa y hacerlo conocer a las operarias y usuarios, el cual tendra un

costo de $167,90.

El tercer objetivo es realizar un control de inventarios de materiales

utilizados, para tener un control mensual de todos los materiales utilizados



y lo que se encuentra en stock para no realizar compras innecesarias, el

mismo que tendra un costo de $1.500,00.

El cuarto objetivo es seleccionar proveedores con materiales de calidad
para su buen uso por parte del personal de la empresa, conociendo
nuevos catalogos de materiales de nueva calidad y aun precio moderable,

el cual no tiene ningun costo.

El quinto objetivo es dar promociones a los usuarios de la empresa que

ayude a incrementa el nimero de usuarios, el costo sera de $60,00.

En general, el Plan Estratégico esta disefiado para cinco afios y mantiene
un costo total de inversion de USD 2627,90 ddlares.

Se puede concluir que la empresa LA BASTILLA no contaba con
lineamientos claros para definir las estrategias que debe aplicar para lo
cual se recomienda aplicar el siguiente plan estratégico el cual ayudo a

conocer los objetivos estratégicos que se van a desarrollar en cada afio.



ABSTRACT

The present work has as general objective to propose a STRATEGIC
PLAN FOR THE COMPANY “THE BASTILLA” IN THE CITY OF LOJA,
presenting strategies and actions that provide an opportunity for growth at
the local level.

The general purpose of this study is to develop a strategic plan for the
company "LA BASTILLA" in the city of Loja to create the business
philosophy, diagnosis and prospective of the company that allows
development, to achieve This objective was to carry out the following
methodology: 1) The diagnosis of the current internal situation (in this
case, an interview was made with the operators and the owner) and
external, through surveys (users) of the company; 2) An identification and
evaluation of external and internal factors of the company LA BASTILLA;
3) Elaboration of the strategic planning proposal considered as an action
plan for the company.

In order to comply with the present investigation, several methods were
necessary: inductive and deductive; And techniques such as direct
observation, interview and survey, which allowed the obtaining and
processing of information for this work.

The information was obtained through the interview made to the Owner
and to the operators of the company, another for the 397 external families,
and a direct observation was made, in which the situation in the company

could be appreciated.



The diagnosis of the macroenvironment of the company was made based
on the PEST Analysis and the Five Force of Porter, based on the
information obtained from the analysis of the external factors, it was
possible to determine that having faithful users of the company makes Will
not suffer major consequences in the face of economic instability and high
material prices; Their biggest threat is competition is the express seam
due to their new machinery.

With the information obtained the strategic objectives were applied that will
be applied in the company.

The first objective is to train staff with the use of materials in line with
supplier innovation; Which will allow the company to have the most
efficient staff that will cost $ 900.00.

The second objective establishes the business philosophy and make
known in the company, which will allow to know the mission, vision and
values of the company and make it known to the operators and users,
which will cost $ 167.90.

The third objective is to perform inventory control of materials used, to
have a monthly control of all the materials used and what is in stock to not
make unnecessary purchases, the same that will cost $ 1,500.00.

The fourth objective is to select suppliers with quality materials for their
good use by company personnel, knowing new catalogs of materials of
new quality and at a reasonable price, which has no cost.

The fifth objective is to give promotions to the users of the company that

helps increase the number of users, the cost will be $ 60.00.



Overall, the Strategic Plan is designed for five years and maintains a total
investment cost of USD 2627.90.

It can be concluded that the company does not have clear alignments of
the strategies that should apply for which it is recommended to apply the
following strategic plan which helped to know the strategic objectives to be

developed in each year.



3. INTRODUCCION

Basandose en el nuevo escenario de la economia mundial, es cuando los
empresarios se han dado cuenta que existe la necesidad de disponer de
un plan estratégico ya que las exigencias cada vez son mayores de los
clientes y especialmente de la competencia existente obliga a las
empresas a desarrollar estrategias que les permitan ir acordes al ritmo
acelerado que exigen los mercados.

Es un hecho que el clima competitivo en la empresa de nuestros dias se
ha multiplicado notablemente ante la dindmica del cambio. Este ambiente
competitivo también se vive de una manera cada vez mas aguda en
sectores donde los nichos de mercados son escasos o adquieren perfiles
pocos claros dificultando ser identificados con precision. En fin, es un
hecho que en las ultimas décadas el mercado textil vive adquiriendo un
dinamismo creciente.

Ante esta circunstancia innegable, se plantea un plan estratégico para la
empresa LA BASTILLA y, por ende, para quienes la dirigen. Se exige, hoy
MAs que nunca, mayor creatividad y mejores herramientas para identificar
la estrategia competitiva idonea de la empresa a fin de permanecer en el
sector donde se encuentra establecida o ingresar a otro diferente,
ofreciendo un servicio de calidad que sea competitivo.

El presente trabajo de investigacion consta de las siguientes fases:

Donde en primer lugar tenemos el Titulo denominado PLAN
ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA “LA BASTILLA” EN LA CIUDAD DE

LOJA, seguidamente se realiz6 el Resumen donde se abarca dentro de



su contenido el objetivo general del proyecto, la metodologia utilizada, los
principales resultados obtenidos en el desarrollo de la investigacion y las
principales conclusiones; se realizé la Introduccién donde se describe
manera referencial el detalle de la problematica, los motivos para la
elaboracion de la investigacion, se enuncian los objetivos especificos y la
presentacion de la tesis desagregada por literales, se realizd la Revision
de Literatura la cual contiene en forma ordenada y detallada los aspectos
tedricos que sirvieron de apoyo para la elaboracién del presente trabajo;
se describio los Materiales y Métodos que se utilizaron para desarrollar la
investigacion, asi mismo se detalla todos los métodos y técnicas utilizadas
para su elaboracion; lo cual ayudo a obtener los Resultados que contiene
una breve resefa histérica de la empresa, el analisis del mercado, el
planteamiento del FODA, concluyendo con la propuesta de los objetivos
del plan estratégico para la empresa, se realizé la Discusion la cual
abarca el analisis personal de la filosofia empresarial de la empresa y el
plan estratégico; se realizé las Conclusiones que contiene los aspectos y
analisis mas relevantes de la investigacion realizada; también se realizo la
Recomendaciones las cuales estan dirigidas a la propietaria y personal
de la empresa, direccionada al cumplimiento de los objetivos estratégicos
de la empresa la bastilla, se detall6 la Bibliografia mediante un listado de
textos cuyo contenido hace referencia a la tematica objeto de la
investigacion; y se concluye con los Anexos que contiene informacién de

apoyo, integrada por la ficha resumen del proyecto de tesis, el formato de



la entrevista realizada a la propietaria y el formato de las encuestas
aplicadas a los empleados y usuarios.

Para empresa LA BASTILLA dedicada al arreglo y confecciones de
prendas de vestir, es importante optimizar la productividad en base a un
mejoramiento institucional, a través del Plan Estratégico que direccione y
guie las actividades, optimizando la productividad, corrigiendo los déficits
gue se encuentran en areas estratégicas de la empresa y conseguir un

crecimiento sostenible dentro del mercado.
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4. REVISION DE LITERATURA

4.1. Antecedentes de la planeacion estratégica

Segun (salazar, 2014) la Planeacion Estratégica de las pymes, en
general, se enmarca en el contexto de la planificacion de empresas de
cualquier tamafno. Las pymes en algunos casos realizan procesos de
Planeacion Estratégica de manera formal, y en otros de manera informal,
pero en los dos casos, la validez de estos procesos en estas empresas, a
pesar de su tamafo, sigue presente. Hay que considerar las
caracteristicas propias de las pymes y el contexto en el que se
desenvuelven, a la hora de analizar la validez de sus procesos de
planificacion en busca de los objetivos empresariales.

Gran empresa y desarrollo enddégeno. La convergencia estratégica
de las empresas y territorios ante el desafio de la competencia
Segun (Barquero, 1997) la globalizacion y el aumento de la competencia
en los mercados promueven la convergencia entre las estrategias
espaciales de las empresas mas dinamicas e innovadoras y las
estrategias de desarrollo de los gobiernos regionales y locales. Este
proceso mejora la integracion de las unidades externas de las grandes
empresas en los sistemas productivos locales y, por tanto, el desarrollo
endogeno. A pesar de la convergencia de estrategias no es un fenémeno
gue se puede generalizar para todo tipo de empresas y territorios, su
presencia facilita el desarrollo regional y el evento tendra lugar justo en

las regiones que tienen problemas de crecimiento y cambio estructural.
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Evolucion de las maquiladoras en México. Politica industrial y
aprendizaje tecnoldgico

Manifiesta (Contreras & Munguia, 2007) que la expansion de las
maquiladoras ha generado una parte sustancial del crecimiento industrial
en el Norte de México, durante los ultimos 25 afos. Inicialmente, estas
plantas se dedicaban a actividades intensivas en mano de obra, operaban
con tecnologias rudimentarias y en condiciones precarias; sin embargo,
desde mediados de los afios ochenta, muchas implementaron tecnologias
de punta, una organizaciéon moderna y fuerza de trabajo bien capacitada;
asimismo, se delegaron mas funciones estratégicas a las plantas locales.
Este articulo resume los hallazgos principales de investigaciones
recientes en torno a la evolucibn y consecuencias del modelo de
industrializacion basado en las maquiladoras, con énfasis en el proceso
de aprendizaje tecnoldgico asociado a la trayectoria industrial de la
region. Se concluye que la estrategia de industrializacion basada en el
costo salarial estd agotada. Ahora, la opcion es transitar hacia la
especializacion en segmentos industriales apoyados en el conocimiento y
de alto valor agregado.

Esencia de la planeacion estratégica

Segun la revista (EcuRed, 2016) la Planeacién Estratégica es una
practica y una actitud mental para escudrifiar un futuro incierto, complejo y
cambiante y con ello, derivar las acciones apropiadas que una
organizaciéon debe emprender, tanto para responder a estos fenbmenos

como para derivar oportunidades que se traduzcan en ventajas
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competitivas. La practica de la Planeacion Estratégica ayuda a desarrollar
una vision de lo que se quiere lograr a largo plazo, define la mision de una
empresa y guia la transicion de ésta, desde donde esta en el presente y
hasta donde quiere llegar en el futuro La Planeacion Estratégica encauza
el manejo de informacion como base para que la alta direcciéon tome
decisiones en el presente para tener logros futuros. Analizar los
fendbmenos y tendencias del entorno para derivar riesgos, amenazas y
oportunidades. Fijar los objetivos estratégicos a largo plazo, de los cuales
se deriven los programas y objetivos funcionales y operativos a menor
tiempo.

4.2. Baseteorica

LA PLANEACION ESTRATEGICA

Segun (Thompson, 2012) la planificacion Estratégica es una herramienta
por excelencia de la Gerencia Estratégica, consiste en la busqueda de
una o mas ventajas competitivas de la organizacion y la formulacion y
puesta en marcha de estrategias permitiendo crear o preservar sus
ventajas, todo esto en funcién de la Misidén y de sus objetivos, del medio
ambiente y sus presiones y de los recursos disponibles.

"La Planificaciéon Estratégica es el proceso por el cual los dirigentes
ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo. No es un dominio de
la alta gerencia, sino un proceso de comunicacion y de determinacion de
decisiones en el cual intervienen todos los niveles estratégicos de la

empresa’.

-13-



La esencia de la Planificacién Estratégica consiste en la identificacion
sistematica de las oportunidades y amenazas, que surgen en el futuro que
combinados con otros datos importantes, proporcionan la base para que
una empresa tome mejores decisiones en el presente, para explotar las
oportunidades y evitar las amenazas o peligros.

IMPORTANCIA DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

La importancia de la planeacion estratégica radica fundamentalmente en
los aspectos siguientes:

e Induce al andlisis constante y riguroso del ambito interno de la
empresa, a fin de minimizar o eliminar las debilidades y amenazas,
potencializar las fortalezas y aprovechar las oportunidades del
medio.

¢ Permite a la gerencia mantener el maximo control posible sobre el
destino de la empresa, en el mundo cambiante.

e Define la mision de la organizacion, estableciendo un esfuerzo
coordinado y una direccion concreta.

e Logra ventajas competitivas sobre aquellos que no implementan el
planeamiento estratégico.

¢ Facilita el posicionamiento y la competitividad empresarial.

e Permite evaluar los logros alcanzados.

PROCESO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA
Segun (Alberto, 1994) determina que la planeacion estratégica de una

empresa consta de cuatro pasos esenciales:
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v" Primer Paso: Definir la misién y visién de la organizacion.
Toda organizacion tiene una mision que la define, en esencia ésta debe
contestar a la pregunta: ¢en qué negocio estamos?, el tener bien claro la
mision hace que se tenga muy claro el espacio del producto (manufactura,
servicio o idea).

Debe establecerse, también, la vision que responde a la pregunta: ¢cual
deberia ser el negocio? proyectando la supervivencia de la organizacion
de cara a los cambios esperados del entorno a largo plazo.

Segundo Paso: El diagndstico situacional

En un proceso de planificacion estratégica, el diagndstico situacional
incluye un andlisis externo, para identificar cambios futuros
(oportunidades y amenazas) y un analisis interno para establecer las
capacidades y limitaciones organizacionales (Fortalezas y debilidades), lo
cual servird de base para la definicion estratégica.

v' Tercer Paso: Establecer los objetivos de la organizacién
Los objetivos son el fundamento de cualquier programa de planeacion. La
mision aclara el propésito de la organizacion a la administracién. Los
objetivos trasladan la mision a términos concretos para cada nivel de la
organizacion.

» Los objetivos son los estados o resultados deseados del
comportamiento. Una persona o una empresa pueden desear, ya
sea obtener algo o mejorar lo que ya se tiene.

v' Cuarto Paso: Formular las estrategias de la organizacién

El propdsito de las estrategias es determinar y comunicar, a través de un
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sistema de objetivos y politicas mayores, una descripcion del tipo de

empresa que se desea o requiere.

DESARROLLO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

MISION

A continuacion se presenta la matriz para elaborar la mision:

MATRIZ PARA ELABORAR LA MISION

Cuadro: Nro.1

PREGUNTAS PARA
ELABORAR LA MISION

CARACTERISTICAS DE UNA MISION

¢, Quiénes somos?

Definir que es la organizacion y lo que
aspira a ser.

¢,Qué buscamos?

Ser lo suficiente especifica.

¢,Qué hacemos?

Ser lo suficiente amplia.

¢,Dénde lo hacemos?

Distinguir a una organizacién de todas
las demas.

¢ Por qué lo hacemos?

Servir como marco para evaluar las
actividades presentes y futuras.

¢ Para quién trabajamos?

Formulada en términos tan claros que
pueda ser entendida en toda la empresa.

Fuente: Google
Elaboracién: Gloria Valle

VISION

La visidn es el proceso de formular el futuro. Visualizar el futuro implica un

permanente examen de

la organizacion frente a sus clientes. A

continuacion se presenta la matriz para elaborar la vision:
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MATRIZ PARA ELABORAR LA VISION

Cuadro Nro. 2

PREGUNTAS FRECUENTES
PARA ELABORAR LA
VISION

ELEMENTOS DE UNA VISION

¢, Qué tratamos de conseguir?

Formulada por los lideres de la
organizacion.

¢,Cuales son nuestros valores?

Dimensién del tiempo.

¢, Como produciremos
resultados?

Integradora, amplia y detallada.

¢, Como nos enfrentaremos al

Positiva y alentadora.

cambio?

¢, COmo conseguiremos ser
competitivos?

Realista, consistente y difundida interna
y externamente.

Fuente: Google
Elaboracion: Gloria Valle

VENTAJAS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA
La planeacion estratégica ofrece puntos importantes para las actividades
de la organizacion. Al servirse de ella los gerentes dan a su organizacion
objetivos definidos con claridad y métodos para lograrlo. Este proceso de
planeacién les ayuda a prever los problemas antes que surjan y
afrontarlos antes que se agraven, también ayuda a los gerentes a
reconocer las oportunidades seguras y riesgosas para poder elegir entre
ellas.
CARACTERISTICAS DEL PROCESO ESTRATEGICO
Segun (A.D Alessio, 2008) El proceso estratégico puede tener las
siguientes caracteristicas:
Por la naturaleza del proceso debera ser interactivo e iterativo:

a) Interactivo: por ser un proceso colegiado, el cual debe involucrar a

las personas clave de la organizacion.
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b) Iterativo: por ser un proceso que se corrige conforme se
desarrolla, de acuerdo con las diferencias observadas
(realimentado) por los sistemas de alerta temprana.

Por los cambios que pudiera presentar el entorno se deberan hacer,
cuando sean pertinentes, analisis de:

a) Sensibilidad: al evaluar el impacto que el cambio de las
ponderaciones en los factores pueda tener sobre la organizacion y
sus andlisis.

b) Contingencia: al considerar cambios en los factores o criterios con
la probabilidad de ocurrencia de nuevos eventos que afecten al
negocio.

c) Escenarios: al observar alteraciones en el contexto en el que se
desenvuelve la organizacion. Es conveniente plantear diversos
escenarios de acuerdo a la situacion.

Por la intensidad del proceso:

a) Incremental: cuando el desarrollo es paulatino y progresivo.

b) Radical: cuando el desarrollo se produce de una sola vez.
TIPOS DE PLANES ESTRATEGICOS

» El plan estratégico
Un plan estratégico en la pagina (Kasia, 2013) dice que es una vision
general de alto nivel del negocio completo, su vision, objetivos y valores.
Este plan es la base fundamental de la organizacion y dictara las
decisiones a largo plazo. El alcance del plan puede ser de dos, tres, cinco

o incluso diez afos.
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Los gestores de cada nivel se basaran en el plan estratégico para guiar
sus decisiones. También influird la cultura dentro de la organizacion y
como interactuar con los clientes y con los medios de comunicacion. Por
lo tanto, el plan estratégico debe mirar hacia adelante, ser robusto pero
flexible, y estar enfocado a acomodar el crecimiento futuro.

» El plan tactico
El plan tactico describe las tacticas que la organizacion planea utilizar
para conseguir las ambiciones descritas en el plan estratégico. Es un
documento a corto plazo (menos de un afio), de bajo nivel que
descompone las amplias declaraciones de misibn en trozos mas
pequefios y ejecutables. Si el plan estratégico es una respuesta al ¢ Qué?,
el plan tactico responde al ¢, Cémo?
La creacidn de planes tacticos se lleva a cabo normalmente por gestores
de medio nivel.
El plan tactico es un documento muy flexible; puede contener cualquier
cosa Yy todo lo necesario para conseguir las metas de la organizacion.
Dicho esto, hay algunos componentes compartidos por la mayoria de
planes tacticos:

» El plan operativo
El plan operativo describe el dia a dia de conducir la empresa. El plan
operativo traza una hoja de ruta para lograr los objetivos tacticos dentro
de un plazo realista.
Crear el plan operativo es responsabilidad de los gestores y supervisores

de bajo nivel.
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Los planes operativos pueden ser de un solo uso, o de uso continuo,
como se describe a continuacion:
Los planes permanentes son creados con un caracter ad-hoc pero
pueden repetirse y ser cambiados segun sea necesario.
Los planes operativos alinean el plan estratégico de la empresa con el dia
a dia de la empresa. Aqui es donde lo macro se encuentra con lo micro.
Dirigir una empresa de éxito requiere prestar igual atencion tanto a los
objetivos generales, como a los objetivos que deben cumplirse
diariamente, de ahi la necesidad de una compleja planificacion.
ANALISIS PESTEC
Segun la pagina (Katleen, s.f.) Las empresas no operan en el vacio, el
mundo de los negocios es dindmico y cambiante donde las
organizaciones pueden enfrentar problemas de factores externos que
pueden afectar a los productos, las politicas, las personas y los
beneficios. Para entender y evaluar los factores externos, las empresas
se comprometen a realizar un analisis PESTEC.

e Los factores politicos
Estos afectan a las empresas incluyen la nueva legislacion, como el
salario minimo nacional y el establecimiento de las tasas de impuestos o
el Impuesto sobre Sociedades.

e Los factores econdémicos
Afectan a las empresas son la inflacion y el desempleo, las tasas de
interés y tipos de cambio (si la importacion o exportacion de bienes en el

extranjero).

-20 -



e Los factores sociales
Afectan a las empresas incluyen modas, gustos y tendencias

e Factores tecnologicos
Consisten en la rapida automatizacion de fabrica y trabajo industrializado,
o el aumento en todo el mundo de la venta minorista en linea y el
comercio electronico.

e Los factores ambientales
Afectan a las empresas principalmente a ser sostenible y ser ético.
Ejemplos de estos problemas son el reciclaje de los productos utilizados,
si los productos son biodegradables y la eliminacion de residuos
industriales.

e Factores competitivos
Los factores competitivos tienen que ver con las empresas rivales como
afectan a un negocio
ANALISIS FODA
Segun (Fermini, 2004) el andlisis FODA se basa en el principio
fundamental de que los esfuerzos en el disefio de la estrategia deben ser
orientados a producir un buen ajuste entre la capacidad de recursos de la
compafiia y su situacion interna.
Mediante el analisis FODA se puede concluir como hacer uso de los
recursos segun la situacién interna de la empresa y las condiciones
externas y como desarrollar mejoras en estos recursos. El conocimiento
de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la

organizacion permite que la estrategia se apoye en calculos programados
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Yy NoO en un riesgo innecesario. Asi mismo, en el disefio de la estrategia,
conocer los recursos y los déficits de la empresa es vital para ejecutar un
plan estratégico y exitoso.

Factores externos

e Oportunidades.

El analisis de las oportunidades es esencial en la estrategia. Implica ser
capaz de identificar las oportunidades del mercado y evaluar la posibilidad
de crecimiento potencial y generacién de utilidades, siempre y cuando la
empresa tenga los recursos para provecharlas.

e Amenazas.

Por su parte, las amenazas son factores del ambiente externo a la
empresa que afecta su rentabilidad y su posicion en el mercado, como
nuevos competidores, precios mas baratos para el cliente o cambios
demograficos, sociales, politicos y econdmicos en el entorno. El andlisis
de las amenazas permite conocer su nivel de gravedad y proponer las
acciones estratégicas necesarias para moderar su impacto.

Factores internos

e Fortaleza.

Las fortalezas son las caracteristicas que dan valor a la empresa, las
actividades en las que es competente. Por lo general, se forman porque
los miembros interesados en la estrategia han estudiado el mercado y a
sus clientes, capacitado a sus empleados o tienen interés en innovar de
continuo en algun aspecto de su empresa, de tal manera que sea posible

configurar un buen desemperio acorde con la dinamica del mercado.
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e Debilidades.

Por otro lado las debilidades son carencias o déficits de la empresa
respecto a su desempefio cuando se compara con otras, por lo que
genera una desventaja frente a ellas. Pueden originarse por deficiencias
en las habilidades, en la experiencia o aun falta de activos en la capital
humano o fisico.

Las debilidades que se identifican en el proceso de analisis FODA
deberian ser utiles para efectuar acciones y solucionarlos en la medida de
las posibilidades de la empresa

MATRIZ DE IMPACTO FODA

Segun la (Tesis, s.f.) la matriz del FODA, es un instrumento importante
que ayuda a los directivos a relacionar oportunidades, amenazas,
fortalezas y debilidades. Al confrontar cada uno de los factores claves,
apareceran las Fortalezas — Oportunidades (FO), Fortalezas Amenazas
(FA), Debilidades — Oportunidades (DO) y Debilidades — Amenazas (DA):

a. Estrategias FO: Se usa las fortalezas internas de la empresa para
aprovechar la ventaja de las oportunidades externas, denominadas
estrategias agresivas.

b. Estrategias DO: Pretenden superar las debilidades internas
aprovechando las oportunidades externas. En ocasiones las
empresas tienen oportunidades de éxito pero las debilidades le
impiden aprovechar dicha situacion, definiendose como estrategias

conservadoras.
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c. Estrategias FA: Aprovechamiento de las fortalezas para disminuir
las amenazas del entorno. Los rivales que presentan nuevas ideas,
productos son una amenaza grave para la empresa,
estableciéndose las estrategias competitivas.

d. Estrategias DA: Son tacticas defensivas que pretenden reducir las
debilidades internas y evitar las amenazas del entorno,
estructurandose las estrategias defensivas.

LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Segun el autor (Porter, 1991) para el desarrollo de las cinco fuerzas de
PORTER se comienza desarrollando la vision de la empresa,
estableciendo después la estrategia necesaria para cumplir la vision de la
empresa. Se debe tener en cuenta desde los factores cuantitativos y
cualitativos hasta lo mas abstracto como el poder y la jerarquia dentro de
una empresa.

Grafico Nro. 1

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores
3. Amenaza de los
nuevos entrantes Competencia

Noevas en el mercado
—_—
entrantes Q
2. Rivalidad entre
las empresas

5. Amenaza de productos
sustitutos

1. Poder de negociacion

de los clientes
Clientes

Fuente: www.googlemaps.com

Elaboracién: Gloria Valle

e La posibilidad de amenaza ante nuevos competidores.

o El poder de la negociacién de los diferentes proveedores.

-24 -


http://www.googlemaps.com/

e Tener la capacidad para negociar con los compradores asiduos y
de las personas que lo van consumir una sola vez.

« Amenaza de ingresos por productos secundarios.

o Larivalidad entre los competidores.
Las cinco fuerzas de PORTER permiten conseguir un mejor analisis de tu
empresa en todos los sentidos. Se pueden disefiar nuevas estrategias y
se puede comenzar a usar junto fuerzas Porter para poder detectar
nuevas amenazas o0 encontrar un sinfin de nuevas oportunidades. Este
analisis hace referencia sobre todo a las empresas que compiten con el
mismo producto.

e Amenaza de la entrada de los nuevos competidores
Es una de las fuerzas mas famosas y que se usa en la industria para
detectar empresas con las mismas caracteristicas econémicas 0 con
productos similares en el mercado.

e Poder de negociacion de los proveedores:
Proporciona a los proveedores de la empresa, las herramientas
necesarias para poder alcanzar un objetivo.

e Poder de negociacion de los compradores:
En este punto se tienen problemas cuando los clientes cuentan con un
producto que tiene varios sustitutos en el mercado o que puede llegar a
tener un costo mas alto que otros productos si tu producto llega a tener un
costo mas alto que otros similares en el mercado. Si los compradores
estan bien organizados, esto hace que sus exigencias sean cada vez mas

altas y que exijan incluso una reduccién de precios notable.
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e Amenaza en tus ingresos por productos sustitutos:
En este punto, una empresa comienza a tener serios problemas cuando
los sustitutos de los productos comienzan a ser reales, eficaces y mas
baratos que el que vende la empresa inicial. Esto hace que dicha
empresa tenga que bajar su precio, lo que lleva una reduccion de
ingresos en la empresa.
¢ Rivalidad entre competidores:
En este punto se puede competir directamente con otras empresas de la
industria que te dan el mismo producto.
Esta rivalidad da como resultado:
e Que existan una cantidad de competidores mas grande y que todos
estén equilibrados.
e Que el crecimiento de la industria sea mucho mas lento.
e Que los costos y el almacenamiento sean mas elevados.
e Que el producto no llegue a los clientes o no pueda diferenciar
realmente su utilidad.
e Que se tengan que buscar nuevas estrategias con costes mucho
mas elevados.
e Que el mercado se sature
e Que existan competidores muy diversos.
La rivalidad se caracteriza por que los competidores estan enfrentados y
que ambos usen grandes estrategias de negocios. Ademas, por la
intensidad de la empresa para llevar a cabo sus proyectos y la forma en

la que emplea su imaginacién por poder superar lo que hagan las demas

-26 -



empresas a su alrededor, destacando con sus productos por encima de
las demas.

Una empresa que destaca, a su vez, presiona a las empresas que estan a
su alrededor, por lo que siempre existird una rivalidad latente entre las

empresas de un mismo sector

DEFINICION DE EMPRESA

Segun (Rodriguez, 2010) la empresa es un elemento esencial de todo
sistema econdémico todo tipo y tamafio. La produccion de bines y servicios
es responsabilidad de las empresas. Por lo tanto, no podemos concebir
una sociedad sin empresas, debido a la gran diversidad (cuantitativa y
cualitativa) de las necesidades.

Por consiguiente, las empresas forman una estructura productiva de
nuestra economia y desempefian también una importante y trascendente
“funcion social”. Como podemos apreciar, en las empresas donde se
llevan a cabo los procesos de produccién, mientras que los de consumo
acontecen en otras unidades econdémicas, que en ultima instancia serian
las familias. Aquellas constituyen el sistema productivo de un pais vy,
atendiendo al tipo de actividad, se agrupan en sectores: primario
(agricultura, ganaderia, pesca), secundario (Industria), terciario (de
servicios en general, incluida la construccion).

En economia, la empresa es la unidad econémica basica encargada de

satisfacer las necesidades del mercado mediante la utilizacion de
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recursos materiales y humanos. Se encarga, por tanto, de la organizacion
de los factores de produccion, capital y trabajo.
CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS:

Grafico Nro.2
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comEssen

Fuente: libro Administracién de pequefias y medianas empresas. Empresas manufactureras
Elaboracién: Gloria Valle

En la pagina (QuiMINet, 2012) dice que las empresas manufactureras
realizan actividades de transformacion. Es decir, reciben materias primas
qgue incorporan o complementan por medio de procesos y les agregan
valor. Los productos que recibe cada consumidor son productos
terminados, es decir, listos para usar.

Los productos que fabrican las empresas manufactureras pueden ser
bienes de consumo final o de produccién. Las empresas de manufactura
son las que se dedican a fabricar o construir articulos, quedan excluidas
las comparfias que ofrecen servicios 0 se dedican exclusivamente al

comercio.
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Las empresas manufactureras tienen dos tipos generales, las
automatizadas, o sea las que también emplean maquinas o lineas de
produccion donde la mano de obra es vital, y las que funcionan
plenamente gracias al esfuerzo del personal. Ambas modalidades son las
mayores generadoras de empleos.

La actividad que realizan las empresas manufactureras al transformar
gran diversidad de materias primas para el consumo es una gran fortaleza
econdémica de cada pais.

Las empresas manufactureras reunen diversas compaifias, sean
pequefias 0 conglomeradas. Segun los productos que elaboran, se
pueden clasificar las empresas manufactureras de la siguiente manera:

» Alimentos y bebidas

* Textiles, vestimenta y calzado

» Madera y derivados

* Papeleria y sus productos

* Productos provenientes del petroleo

* Articulos minerales

* Estructuras metalicas basicas

* Elementos de maquinaria y equipo.
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LA BASTILLA EMPRESA DEDICADA AL ARREGLO Y CONFECCION
DE PRENDAS DE VESTIR

Grafico Nro. 3

Fuente: investigacion directa
Elaboracién: Gloria Valle

La empresa LA BASTILLA es una empresa dedicada al arreglo y
confeccion de prendas de vestir personalizadas al cliente para nifos,
damas y caballeros. Se inicia con la participacibn de una persona la
misma que se dedicada a la atencién al cliente y como operaria; conforma
una compafia limitada; la cual inicio con ahorros propios. La falta de
capital llevé a este empresario a utilizar satélites, es decir, las prendas se
confeccionaban en talleres cuyo objetivo era prestar servicio de maquila
porque no disponian de la maquinaria necesaria para algunas prendas
para realizar los diferentes disefios que demandaban los clientes, ademas
no disponian de planta de produccién propia, su trabajo lo realizaban en
un taller muy pequefio que alquilaban.

Los primeros productos que se confeccionaron eran blusas como faldas y
se arreglaban bastas tanto de pantalones de casimir como de jeans.
Tiempo mas tarde, por inconvenientes técnicos que existian en la

maquinaria alquilada, lleva al propietario a obtener un crédito el cual fue
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empleado en la compra de 3 maquinas esta compra se realizo en el afio
2012 confeccionando asi toda prendas de vestir y arreglando todo tipo de
ropa.

Las exigencias del mercado llevaron a esta empresa a adquirir mas
maquinaria y tecnologia, materia prima e insumos de calidad,
satisfaciendo asi las necesidades del mercado.

Afos después, la comercializacion de sus productos se realiza con mayor
demanda, ofreciendo mas variedad en la confeccion de blusas,
camisetas, faldas, vestidos. La empresa toma la decisiéon de contratar a
mas personal con la finalidad de satisfacer a la clientela actual.
Actualmente la empresa cuenta con 10 maquinas la cual cada una cumple
una funcidn especifica, cuenta con una gran variedad de hilos e
suministros necesarios para que el acabado de la prenda sea de calidad y
satisfaciendo asi la necesidad del usuario.

Gerente y propietario: Sra. Vilma Cecilia Valle, con el hombre comercial,
fue constituida el 03 de Julio del 2009.

4.3. BASE CONCEPTUAL

Planeacion estratégica

Segun la revista (negocios, 2014) planeacién estratégica es el proceso a
través del cual se declara la vision, la misién y los valores de una
empresa, se analiza su situacion externa e interna, se establecen sus
objetivos a largo plazo, y se formulan las estrategias que permitan

alcanzar dichos objetivos. ”.
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Analisis interno

Segun la revistas (negocios, 2014) un analisis interno consiste en analizar
los diferentes elementos o factores que puedan existir dentro de una
empresa, con el fin de conocer los recursos y capacidades con los que
ésta cuenta”.

Analisis externo

Segun la revista (negocios, 2014) un analisis externo consiste en analizar
las diferentes fuerzas o factores que puedan existir en el entorno de una
empresa, con el fin de conocer los acontecimientos, cambios y tendencias
gue suceden en éste.

Vision

Segun la revista (negocios, 2014) la vision indica hacia donde se dirige
una empresa o qué es aquello en lo que pretende convertirse en el largo
plazo. La visidon responde a la pregunta: “;qué queremos llegar a ser?”.
Un ejemplo sencillo de una declaracién de vision es: “Ser la marca lider
de autos en el mundo”.

Mision

Segun la revista (negocios, 2014) la misién indica el objeto, propdsito o
razon de ser una empresa. La mision responde a la pregunta: “;cual es
nuestra razon de ser?”. Un ejemplo sencillo de una declaracién de mision
es: “Deleitar a nuestros clientes”.

Valores

Segun la revista (negocios, 2014) los valores son cualidades, principios o

creencias que posee una empresa. Algunos ejemplos de valores que las
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empresas suelen declarar como propios son: innovacion, honestidad,
desarrollo de los trabajadores, responsabilidad social, y trabajo en equipo.
Proceso

Segun la revista (EcuRed, 2016) la planeacion estratégica es un proceso
gue se inicia con el establecimiento de metas organizacionales, define
estrategias y politicas para lograr estas metas, y desarrolla planes
detallados para asegurar la implantacion de las estrategias y asi obtener
los fines buscados. También es un proceso para decidir de antemano qué
tipo de esfuerzos de planeacién debe hacerse, cuando y como debe
realizarse, quién lo llevara a cabo, y qué se hara con los resultados. La
planeacién estratégica es sistematica en el sentido de que es organizada
y conducida con base en una realidad entendida. Para la mayoria de las
empresas, la planeacion estratégica representa una serie de planes
producidos después de un periodo de tiempo especifico, durante el cual
se elaboraron los planes. También deberia entenderse como un proceso
continuo, especialmente en cuanto a la formulacion de estrategias, ya que
los cambios en el ambiente del negocio son continuos. La idea no es que
los planes deberian cambiarse a diario, sino que la planeacién debe
efectuarse en forma continua y ser apoyada por acciones apropiadas

cuando sea necesario.

Estructura
Segun la revista (EcuRed, 2016) un sistema de planeacion estratégica

formal une tres tipos de planes fundamentales, que son: planes
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estratégicos, programas a mediano plazo, presupuestos a corto plazo y
planes operativos. La planeacion estratégica es el esfuerzo sistematico y
mas o menos formal de una compafiia para establecer su proposito,
objetivos, politicas y estrategias basicas, para desarrollar planes
detallados con el fin de poner en practica las politicas y estrategias y asi
lograr los objetivos y propositos basicos de la compaiiia.

Estrategia

Segun manifiesta (Koontz, 1990) las estrategias son programas generales
de accién que llevan consigo compromisos de énfasis y recursos para
poner en practica una mision bdasica. Son patrones de objetivos, los
cuales se han concebido e iniciado de tal manera, con el propésito de
darle a la organizacion una direccién unificada.

Planeacion.

La revista (EcuRed, 2016) manifiesta que la planeacion consiste en fijar el
curso concreto de la accion que ha de seguirse, estableciendo los
principios que habran de orientarlo, la secuencia de operaciones para
realizarlo y la determinacién de tiempo y numeros necesario para su

realizacion.
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5. MATERIALES Y METODOS

5.1. MATERIALES
Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion se ha utilizado los
siguientes materiales:
» Libros
Laptop
Impresora
Internet
Flash Memory, CD’S

Impresiones, Copias

YV Vv VY V V VY

Utiles de Oficina
5.2. METODOS
Los métodos que se aplicaron en el presente trabajo de investigacion son:
e Método Inductivo:
Este método se lo utilizé en el analisis de cada una de las encuestas para
la obtencidén de datos primarios y realizar el analisis interno y externo de
la empresa LA BASTILLA, llevandome a determinar las oportunidades,
amenazas, fortalezas y debilidades que la empresa presenta en la
actualidad, y mediante su utilizacion se pudo fundamentar la propuesta de
los objetivos estratégicos.
e Método Deductivo:
Este método se utilizO para la recopilacion y clasificacion de la
informacion, conceptos tedricos que permitieron dar forma a la revision de

literatura con contenidos precisos para el desarrollo de la investigacion.
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Asi también se lo utiliz6 en el planteamiento de conclusiones vy

recomendaciones para el desarrollo del Plan de estratégico.

5.3. TECNICAS

Observacion directa.

La técnica de la observacion directa es parte primordial para tener una
primera impresion de las caracteristicas, necesidades y problemas que
tienen las areas que componen la empresa.

La visita que se realizd a la empresa la bastilla el dia 11 de Abril del 2016
me permiti6 conocer las actividades que realiza cada uno de sus
empleados, observar la maquinaria con la que actualmente cuenta, el
ambiente laboral y su espacio fisico donde laboral y donde prestan sus
Servicios a su usuarios.

Revision bibliografica

La revision bibliografica comprendié la recopilacion de informacion
necesaria para el desarrollo investigativo del mismo que comprende
conceptos e informacién necesaria que ayude a la investigacion del tema
atreves de revistas, libros consultas etc.

Entrevista

Se elaboré una guia de entrevista acerca de la tematica de investigacion.
Esta técnica fue aplicada a la Sra. Vilma Valle, propietaria de la empresa
la bastilla dedicada al arreglo y confeccién de prendas de vestir, a través
de un dialogo se pudo conocer los la historia de la empresa, nos ayudo

con ideas para la creacion dela filosofia empresarial por lo tanto esta
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informacion acerca de la empresa sirvié para determinar cuales son sus
Fortalezas y Debilidades.

Encuesta

Se elaboré dos cuestionarios con preguntas cerradas. Se aplicO una
encuesta para las 5 operarias y otra para los 316 usuarios considerados
como muestra.

La encuesta aplicada a las operarias de la empresa se realizé con el fin
de conocer que actividades realizan y cual es su desenvolvimiento, y
sobre todo para determinar si se encuentran motivados y capacitados.

La encuesta aplicada a los usuarios se realizé con el proposito de
determinar so posicion actual en el mercado, como es la atencion
recibida, si la empresa les brinda promociones, su satisfaccion en cuanto
a precios y que les disgusta de la empresa.

Esta informacion se utilizé para realizar el analisis interno de la empresa
LA BASTILLA, y asi determinar sus Fortalezas y Debilidades.
POBLACION Y MUESTRA

Poblacién de Loja (CENSO 2010)

Cuadro Nro. 3

POBLACION LOJA POBLACION
Provincia 448.966
Cantén 214.855
Ciudad 170.280

FUENTE: Censo del afio 2010 (INEC)
ELABORACION: Gloria Valle
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Poblacion de estudio

Pf =Po(1+ )"

Dénde:
Pf = Poblacion final
Po = Poblacién Inicial
I = Tasa de crecimiento
n = Numero de afios

Remplazando valores:

Pf =Po(1+ )"

P2016 = 170280(1 + 0.0265) ©
P2016 = 170280(1.0265) ©
P2016= 170280(1.169913419)
P2016= 199212.857

199212.857

P2016 =
4

P2016= 49,803.

Muestreo

N
M=1TeN

Dénde:

n = Tamafo de la muestra (nUmero de encuestas)

Z
I

Poblacion

m
I

Margen de error
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Remplazando valores:

_ N
= ITeeN

49803
1+ 0.05% (49803)

n =

49803
"= 925508
n= 39681

n = 397 Encuestas

Estratificacion de la ciudad de Loja

Cuadro Nro. 4

TOTAL
DISTRITOS SECTORES |BARRIOS PART. MUESTRA
I 10 30 21.74% 86
1 17 58 36.96% 147
1l 19 70 41.30% 164
TOTAL 46 158 100% 397

FUENTE: El. Municipio de Loja
ELABORACION: Gloria Valle

e Estratificacion

Para determinar el nUmero de encuestas que se deben aplicar se utilizo el
muestreo aleatorio estratificado de acuerdo a la poblacion en estudio,

aplicando las encuestas por domicilio para evitar que se vuelva a

encuestar

a la misma familia, la seleccién se hizo al azar. De las 397 encuestas se

distribuyé por distritos considerando los porcentajes y la Participacion de

las familias de Loja.
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5.4. PROCEDIMIENTO

Diagnostico (analisis situacional)
Se realizé la identificacion, descripcion y analisis evaluativo de la situacion
actual de la empresa en funcion de los resultados que se esperan y que
fueron planteados en la misién. Se realizé el analisis externo de la
empresa mediante el analisis PESTEC donde los factores que afectan
mas su desarrollo fueron el politico, econémico y cultural; seguidos por el
socio-cultural, tecnolégico y ambiental, el cual ayudo las debilidades y
fortalezas para facilitar el desarrollo de la estrategia general de la

empresa: su organizaciéon funcional.

Se realizé el analisis competitivo a través de las 5 fuerzas de Porter con el
fin de determinar los factores claves de éxito, y de estas manera se
evaluo esos factores a través de la matriz de perfil competitivo.

Se construyd el FODA estratégico que nos permitid identificar las
estrategias para la empresa LA BASTILLA. Ademas se realiz6 el andlisis
externo en base a informacion en el ambito econdmico, politico, social,
con el fin de identificar las oportunidades y amenazas de la empresa,
también se elabor6 el andlisis interno revisando todas las éreas
funcionales de la empresa para determinar las fortalezas y debilidades de
la empresa.

Se realiz6 la propuesta de un PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA
LA BASTILLA DE LA CIUDAD DE LOJA, la misma que consta de la

filosofia empresarial contenida en la mision, vision, politicas, objetivos
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estratégicos, posicionamiento y valores, conjuntamente se presento el
plan a largo plazo que permita establecer los programas y proyectos de
cada uno los afos propuestos o proyectados, y finalmente se elaboré el
plan operativo anual, conteniendo los programas y proyectos del primer
afio de puesta en marcha del plan estratégico y con ello presentamos las

conclusiones y recomendaciones para la propietaria.
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6. RESULTADOS DE LA APLICACION DE LOS INSTRUMENTOS
UTILIZADOS EN LA PRESENTE INVESTIGACION
Revision historica
La empresa LA BASTILLA es una empresa dedicada al arreglo y
confeccion de prendas de vestir personalizadas al usuario para nifios,
damas y caballeros. Se inicia con la participacion de una persona la
misma que se dedicada a la atencion al usuario y como operaria;
conforma una compafia limitada; la cual inicio con ahorros propios. La
falta de capital llevo a este empresario a utilizar satélites, es decir, las
prendas se confeccionaban en talleres cuyo objetivo era prestar servicio
de maquila porgue no disponian de la maquinaria necesaria para algunas
prendas para realizar los diferentes disefios que demandaban los
usuarios, ademas no disponian de planta propia, su trabajo lo realizaban
en un taller muy pequefio que alquilaban.
Los primeros arreglos y ropa confeccionada que se confeccionaron eran
blusas como faldas y se arreglaban bastas tanto de pantalones de casimir
como de jeans.
Tiempo mas tarde, por inconvenientes técnicos que existian en la
maquinaria alquilada, lleva al propietario a obtener un crédito el cual fue
empleado en la compra de 3 maquinas esta compra se realizd en el afio
2012 confeccionando asi toda prendas de vestir y arreglando todo tipo de

ropa.
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Las exigencias del mercado llevaron a esta empresa a adquirir mas
maquinaria y tecnologia, materia prima e insumos de calidad,
satisfaciendo asi las necesidades del mercado.

Afos después, la demanda de sus servicios se realiza con mayor
cantidad, ofreciendo mas variedad en la confeccion de blusas, camisetas,
faldas, vestidos. La empresa toma la decisién de contratar a mas personal
con la finalidad de satisfacer a la clientela actual.

Actualmente la empresa cuenta con 10 maquinas la cual cada una cumple
una funcidon especifica, cuenta con una gran variedad de hilos e
suministros necesarios para que el acabado de la prenda sea de calidad y
satisfaciendo asi la necesidad del usuario.

Gerente y propietario: Sra. Vilma Cecilia Valle, con el nombre comercial,
fue constituida el 03 de Julio del 2009.

MACROLOCALIZACION DE LA EMPRESA LA BASTILLA

La empresa LA BASTILLA se encuentra ubicada en la ciudad de Loja,
cantén y provincia del mismo nombre, a una altura de 800 a 2000

m.s.n.m., con temperaturas promedios de 18 a 24°C.
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Grafico Nro 4

Quilanga
Cariamanga

Gonzanama

Zamora
Chinchipe

Fuente: WWW.googIemaps.com

Elaboracion: Gloria valle

MICROLOCALIZACION.- LA BASTILLA se encuentra ubicada

especificamente, en las calles Bernardo Valdivieso entre Imbabura y
Quito.

UBICACION GRAFICA DE LA EMPRESA

LA BASTILLA
Gréafico Nro. 5
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Fuente: www.googlemaps.com
Elaboracién: Gloria Valle

-44 -


http://www.googlemaps.com/

ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA LA BASTILLA

Resultados de las encuestas y entrevista

Entrevista a la propietaria

1.

Definir la vision de la empresa que desearia tener. Escriba en
pocas palabras una propuesta de vision

Llegar hacer una empresa reconocida a nivel local por el excelente
servicio y buenos acabados en las prendas de vestir

Definir la mision de la empresa que desearia tener. Escriba en
pocas palabras una propuesta de mision

Brindar a la sociedad un servicio excelente con los mejores acabados
en sus prendas de vestir.

Disefiar un conjunto de politicas para la empresa orientadas a la
consecucion de los objetivos. Escriba cuatro politicas generales
» Brindar un servicio de calidad

» Utilizar los materiales necesarios

» Puntualidad a la entrega de sus servicios

Describa los valores con que cuenta su empresa

» Puntualidad

» Respeto

» Honestidad

¢,Como cree usted que es la comunicacién interna de la empresa
la bastilla?

La comunicacion es muy buena ya que mas de una relacion de

trabajo existe comparierismo y se ayudan mutuamente.
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6. Su personal se encuentra capacitado para realizar sus
actividades
El personal es capacitado con leves explicaciones mas no cursos.
7. En base a que fijo sus precios
Los precios son fijados acorde a la materia prima utilizada y al trabajo
que se deba realizar en la prenda.
8. Cudles son sus proveedores de materiales mas comunes
utilizados por la empresa.

Los principales proveedores son:

» Importadora Humberto Valverde P E Hijos Cia Ltda
» Comercializadora Portiplas
» Pasa
9. Considera que su servicio es exclusivos
El servicio no se podria llamar exclusivo, en los cavados de la prenda
es la cual marca diferencia entre las demas empresas.
10.Cuéles son los negocios que considera su competencia directa
» La Costura EXPRESS

» La Compostura

11.Usted cuenta con una cartera de usuarios

No
12.Como considera usted es la comunicacién con sus usuarios

Buena, ya que al momento de visitarnos se forma un dialogo amistoso.
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13.Cuenta con la tecnologia necesario para prestar sus servicios
con un alto estandar de calidad.
Si, para satisfacer las necesidades y dar un buen acabado a las
prendas se adquiere maquinaria nueva y sofisticada.
14.¢:Le gustaria ofrecer algun tipo de promocion a sus usuarios?
Sl, esto me ayudaria a fidelizar a los usuarios.
15.;,Cbmo le gustaria que dar publicidad a su empresa (por qué
medio)?
Radio.
Andlisis e interpretacion:
En la entrevista a la Propietaria se pudo determinar que la empresa no
tiene una filosofia empresarial y lineamientos claros para una buena
planificacion por lo que esto se convierte en una debilidad ante otras
empresas.
Entrevista dirigida al personal
1. ¢Conoce usted si la empresa tiene mision? Si su repuesta es si
describalay si es no propdngala.
Trabajadora Nro. 1
No, empresa dedicada a la confeccion y arreglo de prendas de vestir
brindar un servicio de calidad con acabados mejores a los de nuestra
competencia.
Trabajadora Nro. 2
No, empresa dedicada a la confeccion y arreglo prendas de vestir

trabajando siempre con eficiencia y eficacia, llegando hacer una
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empresa lider por sus buenos acabados en la prendas.

Trabajadora Nro. 3

No, empresa dedicada a la confeccién y arreglo de prendas de vestir
trabajando con altos estdndares de calidad para satisfacer las
necesidades de la sociedad.

Trabajadora Nro. 4

No, empresa dedicada a la confeccion y arreglo de prendas de vestir
siempre utilizando los mejores materiales en sus prendas.
Trabajadora Nro. 5

No, empresa dedicada a la confeccién y arreglo de prendas de vestir
brindando un buen servicio asi satisfaciendo las necesidades de la
sociedad.

¢Conoce usted si la empresa tiene vision? Si su repuesta es si
describalay si es no propdngala.

Trabajadora Nro. 1

No, ser conocida a nivel local con la finalidad de aumentar los
ingresos para la empresa.

Trabajadora Nro. 2

No, llegar a ser conocida nacionalmente aumentando los ingresos
para la empresa.

Trabajadora Nro. 3

No, ser una empresa lider a nivel local
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Trabajadora Nro. 4

No, ser una empresa reconocida a nivel local aumentando sus
ingresos para la empresa.

Trabajadora Nro. 5

No, ser una empresa reconocida a nivel local por sus excelentes
acabados y asi generando fuentes de empleo y aumentando sus
ingresos para la empresa.

¢ Conoce usted los objetivos de la empresa? Si su repuesta es si
describalay si es no propdngala.

Trabajadora Nro. 1

No,

» Brindar atencion personalizada.

» Proporcionar un plan de capacitaciones para el personal.

Trabajadora Nro. 2

No,

> Innovar constantemente, para que la empresa se pueda
diferenciar de las demas.
Trabajadora Nro. 3
No,
» Promover las habilidades de nuestro capital humano para llegar a
ser una empresa con personal motivado y muy capacitado.
Trabajadora Nro. 4

No,
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» Ofrecer un servicio que sea el resultado de integrar todos los
esfuerzos de todos los que componen la empresa, es por esa
razén que debera ser excelente.

Trabajadora Nro. 5

No,

» Satisfacer la necesidad del usuario con la excelencia del servicio.

Posee un manual de funciones para realizar las actividades

Los 5 trabajadores respondieron que la empresa no posee un manual

de funciones.

Recibe por parte de la empresa todos los beneficios de ley.

Los 5 trabajadores respondieron que no reciben los beneficios de ley

por parte de la empresa.

Como ingreso a trabajar en la empresa.

Trabajador Nro. 1

Mediante un dialogo verbal con un conocido.

Trabajador Nro. 2

Familiares.

Trabajador Nro. 3

Mediante un anuncio el cual se encontraba ubicado en el mismo local.

Trabajador Nro. 4

Familiares.

Trabajador Nro. 5

Un conocido.
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7. Cuanto tiempo lleva trabajando en la empresa
Trabajador Nro. 1
Lleva trabajando 5 afios.
Trabajador Nro. 2
Lleva trabajando 2 afios.
Trabajador Nro. 3
Lleva trabajando 2 afios.
Trabajador Nro. 4
Lleva trabajando 1 afo.
Trabajador Nro. 5
Lleva trabajando 9 meses.
8. Cudl es el cargo o funcion que desempefia en su empresa
Trabajador Nro. 1
Operaria y encarga del local.
Trabajador Nro. 2
Operaria.
Trabajador Nro. 3
Operaria.
Trabajador Nro. 4
Operaria.
Trabajador Nro. 5

Ayudante de las operarias.
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9. Quétipo deincentivos recibe al realizar bien sus tareas
Las 5 trabajadoras respondieron que ningun tipo de incentivos.
10.Usted recibe capacitaciones
Las capacitaciones que reciben son leves explicaciones para realizar
el trabajo més r4pido; pero mas no cursos.
11.Recibe capacitaciones generales o de su area
Las 5 operarias han dicho que no reciben capacitaciones, mas que
solo leves explicaciones acorde al trabajo que deben realizar.
12.Cada cuanto tiempo recibe capacitaciones
Las 5 trabajadoras dicen que no reciben capacitaciones; acorde al
problema que se les presente piden explicaciones del trabajo que
deben realizar.
13.Como es comunicacion con sus compafieros de trabajo
La comunicacion entre las 5 trabajadoras es buena.
Analisis e interpretacion:
Se pudo determinar que la empresa la bastilla no cuenta con una vision,
mision y objetivos, por lo que su personal no tiene clara la planificacion de
las actividades ya que cada problema es resuelto de manera que se
presenta ademas no brinda ningun incentivo dirigido al personal lo cual se

convierte en una debilidad de la empresa.
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Encuestas dirigidas a las familias de Loja
1.- Usted conoce a la empresa LA BASTILLA dedicada al arreglo y
confeccion de prendas de vestir

Cuadro Nro.5

¢USTED CONOCE A LA EMPRESA LA BASTILLA DEDICADA AL
ARREGLO Y CONFECCION DE PRENDAS DE VESTIR?

REFERENCAS FRECUENCIAS PORCENTAJE
Sl 251 63%

NO 146 37%

TOTAL 397 100%

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Grafico Nro. 6

¢Usted conoce a la empres LA BASTILLA dedicada al
arreglo y confeccion de prendas de vestir?

70% 63%
60%
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30%
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0%

37%

Sl NO
M Seriesl

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracién: Gloria Valle

Andlisis e interpretacién:
Del cuadro anterior se determiné que el 37% de la poblacion, no conoce a
la empresa y el 63% de la poblacion si la conoce por lo que viene siendo

una ventaja competitiva para la empresa.
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2.- Usted a requiere de nuestros servicios de arreglos y prendas de
vestir

Cuadro Nro. 6

USTED A REQUIERE DE NUESTROS SERVICIOS DE ARREGLOS Y
PRENDAS DE VESTIR

REFERENCIA FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 207 82%

NO 44 18%

TOTAL 251 100%

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Grafico Nro. 7

2. Usted a requiere de nuestros servicios de arreglosy
prendas de vestir
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Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Andlisis e interpretacion:

Del cuadro anterior se determind que el 18% de las familias de Loja no
requieren del servicio de confeccion y arreglo, y el 82% si desea hacer
uso de nuestro servicio por lo que teniendo un amplio nicho de mercado

se convierte en una oportunidad para la empresa.
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3.- Qué prenda de vestir usted mandaria a confeccionar

Cuadro Nro. 7

QUE PRENDA DE VESTIR USTED MANDARIA A
CONFECCIONAR
REFERENCIAS FRECUENCIAS|[PORCENTAJE
Pantalones 109 53%
Vestidos 109 53%
Sacos 90 43%
Faldas 111 54%
Blusas 129 62%

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Grafico Nro.8

Qué prenda de vestir usted mandaria a
confeccionar

70% 62%
60% 53% 53% 54%
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M Series1

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Andlisis e interpretacion:

Del cuadro anterior se determind que el 62% de las familias de Loja
mandarian a confeccionar blusas, el 54% confeccionaria faldas, el 53 %
pantalones y vestidos, y el 43% mandarian a confeccionar sacos; dando
nos a conocer que el mayor porcentaje obtuvo la confeccion de blusas y

esto se convierte en una fortaleza para la empresa ya que cuenta con las
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habilidades para confeccionar todo esto haciendo referencia a las 207

familias que mandarian a confeccionar prendas de vestir.

4.- Qué tiempo estima conveniente que se le entregue su prenda

Cuadro Nro. 8

QUE TIEMPO ESTIMA CONVENIENTE QUE SE LE ENTREGUE SU
PRENDA
REFERENCIA FRECUENCIA PORCENTAJE
3 dias 67 32%
Una semana 97 47%
15 dias 43 21%
TOTAL 207 100%

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Grafico Nro.9

50%
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su prenda
47%
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Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracién: Gloria Valle

Andlisis e interpretacion:

21%

15 dias

Del cuadro anterior se determind que el 47% de las familias de Loja

desearia que su prenda confeccionada fuese entregada en una semana,
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el 32% desearia que se le entregue en 3 dias y el 21% en 15 dias esto
ayudaria a tener una buena planificacion al momento de recibir la prenda.
5.- Seflale con una “X”, qué precio le gustaria pagar por su prenda
confeccionada

Cuadro Nro. 9

SENALE CON UNA “X”, QUE PRECIO LE GUSTARIA PAGAR POR
SU PRENDA CONFECCIONADA
REFERENCIAS FRECUENCIAS PORCENTAJE
PANTALONES
15 175 85%
18 25 12%
20 7 3%
VESTIDOS
20 190 92%
25 16 8%
28 1 0%
SACOS
25 106 51%
27 98 47%
30 3 1%
FALDAS
10 106 51%
12 97 47%
15 4 2%
BLUSAS
12 105 51%
15 102 49%
18 0 0%

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle
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Grafico Nro.10

5. Sefale con una “ X”, qué precio le gustaria pagar por

su prenda confeccionada
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Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Analisis e interpretacion:

Del cuadro anterior se determiné que el 51% de la poblacion estaria
dispuesto a pagar $12.00 por cada blusa, el 92% de la poblacion estaria
dispuesto a pagar $20.00 por cada vestido, el 85% de la poblacién estaria
dispuesto a pagar $15.00 por cada pantal6on confeccionado, el 51% de la
poblacion estaria dispuesto a pagar 25.00 por cada saca y falda
confeccionada, conociendo el valor dispuesto a pagar esto nos ayudaria a

poner precios moderados a las prendas confeccionadas.
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6.- Que tipos de arreglo realiza

Cuadro Nro. 10

QUE TIPOS DE ARREGLO REALIZA
REFERENCIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Bastas 157 76%
Metidas 198 96%
Pretinas 163 79%
Cuellos 94 45%

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Gréfico Nro.11

Que tipos de arreglo realiza

120%
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80% 76% 79%
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Bastas Metidas Pretinas Cuellos
M Series1

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Andlisis e interpretacion:

Del cuadro anterior se determin6 que el 96% de las familias de Loja utiliza
el servicio de arreglo para reducir sus prendas, el 76% utiliza el servicio
de arreglo para alzar las bastas, el 79% utiliza el servicio arreglar la
pretina de su prenda y el 45% de la poblacion para arreglar los cuellos de

las camisas.
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7.- Cuanto estaria dispuesto a pagar por su arreglo en:

Cuadro Nro. 11

CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR SU ARREGLO EN:

REFERENCIAS FRECUENCIAS PORCENTAJE
BASTAS

1.80 92 44%
2.00 113 55%
2.50 2 1%
METIDAS

1.50 185 89%
2.00 21 10%
2.50 1 0%
PRETINAS

3.00 185 89%
3.30 20 10%
3.50 2 1%
CUELLOS

3.00 193 93%
3.25 10 5%
3.50 4 2%

Fuente: Encuesta aplicada.

Elaboracién: Gloria Valle
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Grafico Nro.12

Cuanto estaria dispuesto a pagar por su
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Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracioén: Gloria Valle

Andlisis e interpretacion:

Del cuadro anterior se determind que el 89% de la poblacion estaria
dispuesto a pagar $1.50 por sus reducciones en las prendas, el 89% de la
poblacion estaria dispuesto a pagar $3.00 por sus arreglos en la pretina
de su prenda, el 55%de la poblacion estaria dispuesto a pagar $2.00 por

sus arreglos en la basta y el 93% estaria dispuesto a pagar $3.00 en los

arreglo de cuello.

60% 55%

arreglo ep,,

0%

2.50
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8.- Cada que tiempo usted realiza arreglos en su ropa

Cuadro Nro.12

CADA QUE TIEMPO USTED REALIZA ARREGLOS EN SU

ROPA
REFERENCIAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Semanal 57 28%
Mensual 86 42%
Trimestral 64 31%
TOTAL 207 100%

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Gréafico Nro.13

8. Cada que tiempo usted realiza arreglos en su

ropa
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Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Andlisis e interpretacion:

Del cuadro anterior se determind que el 31% de las familias de Loja

confecciona o arregla sus prendas de vestir cada tres meses, el 42% de la

poblacién requiere de este servicio mensualmente y el 28% cada semana,

de lo cual nos ayuda a conocer cada que tiempo se puede realizar

compras de materiales.
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9. Le gustariarecibir promocion por parte de la empresa

Cuadro Nro.13

LE GUSTARIA RECIBIR PROMOCION POR PARTE DE LA

EMPRESA
REFERENCIAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Sl 190 92%
NO 17 8%
TOTAL 207 100%

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Grafico Nro.14
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Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracién: Gloria Valle

Analisis e interpretacion:

Del cuadro anterior se determin6 que el 92% de las familias de Loja desea
recibir algun tipo de promociones por parte de la empresa y el 8% no
desea recibir ningan tipo de promocién por razones varias; analizando

gue un gran porcentaje desea recibir promociones esto ayuda a atraer

mayor tipo de usuarios a la empresa.
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10. Qué tipo de promocion le gustaria recibir de parte de la
empresa “LA BASTILLA”.

Cuadro Nro. 14

QUE TIPO DE PROMOCION LE GUSTARIA RECIBIR DE PARTE DE LA
EMPRESA “LA BASTILLA”.

REFERENCIAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Adicional a la prenda 87 46%

En el precio 103 54%

TOTAL 190 100%

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Grafico Nro.15
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Andlisis e interpretacion:
Del cuadro anterior se determin6 que el 54% de las familias de Loja que
haria uso de este servicio les gustaria recibir promocion en el precio y el

46% le gustaria recibir adicional a la prenda; con este analisis se deduce
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gue la empresa deberia realizar descuentos dependiendo la cantidad de
prendas que vayan arreglar.

11. ¢Por qué medio de comunicacién les gustaria conocer los
servicios que entrega la empresa?

Cuadro Nro.15

¢POR QUE MEDIO DE COMUNICACION LES GUSTARIA CONOCER
LOS SERVICIOS QUE ENTREGA LA EMPRESA?

REFERENCIAS FRECUENCIAS PORCENTAJE

Radio 51 25%

Prensa 20 10%

Redes Sociales 136 66%

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Gréafico Nro.16

éPor qué medio de comunicacion les
gustaria conocer los servicios que entrega
la empresa?
80% 66%
60%
40%
25%

20% 10%

0%
Radio Prensa Redes Sociales

Series1

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Analisis e interpretacion:
Del cuadro anterior se determiné que el 66% de la poblacion desea
conocer los servicios que brinda la empresa por medio de las redes

sociales, el 25% desea conocer por medio de la radio y el 10% mediante
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la prensa; por lo cual ayuda a la empresa que es necesario crear un

pagina en Facebook para dar a conocer los servicios que ofrece.

12. En qué momento le gustaria que se anuncie los servicios que

prestala empresa

Cuadro Nro. 16

EN QUE MOMENTO LE GUSTARIA QUE SE ANUNCIE LOS
SERVICIOS QUE PRESTA LA EMPRESA
REFERENCIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Mafana 29 14%
Al medio dia 22 11%
Tarde 28 14%
Todas las anteriores 128 62%

Fuente: Encuesta aplicada.
Elaboracion: Gloria Valle

Gréafico Nro. 17
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Andlisis e interpretacion:

Todas las anteriores

Del cuadro anterior se determind que el 62% de las familias de Loja desea

conocer la publicidad de la empresa todo el dia mediante las redes
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sociales, el 11% al medio dia, el 14% desea que la publicidad de la

empresa se realice en las mafanas, el 14% en las tardes.

ENTREVISTA A LOS OFERENTES
1. Ofrece Ud. el servicio de Arreglo y confeccion de prendas de
vestir.
Empresa costura express:
Si.
Empresala compostura:
Si.

2. Cuantas prendas arregla y confecciona semanalmente.

Empresa costura express:

Semanalmente arregla y confecciona 140 prendas.
Empresa la compostura:

Semanalmente arregla y confecciona 125 prendas.

3. Cree usted que el porcentaje de prendas arregladas y
confeccionadas tomando en consideracion el afio 2015 al afio
actual haincrementado o disminuido.

Empresa costura express:
La empresa se mantiene en su nivel de ventas. Su total de ventas

al ano es de $10,920.00
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Empresa la compostura:
La empresa se mantiene en su nivel de ventas. Su total de ventas
al afo es de $10,140.00
4. Cuenta su empresa con una filosofia empresarial.
Empresa costura express:
No.
Empresa la compostura:
No.
5. Cuenta usted con una cartera de usuarios.
Empresa costura express:
Un registro manual.
Empresa la compostura:
Un registro en un libro de usuarios.
6. Cual fue el monto de su capital.
Empresa costura express:
Su monto fue: $3800.00
Empresa la compostura:
Su monto fue: $3500.00
7. Cudl es latecnologia con la que cuenta actualmente.
Empresa costura express:
Mecanica.
Empresa la compostura:

Mecanica.
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8. Numero de empleados con los que cuenta.
Empresa costura express:
Cuenta con 8 trabajadoras.
Empresa la compostura:
Cuenta con 4 trabajadoras.
9. Cree que el precio del servicio que presta es competitivo.
Empresa costura express:
Si, ya que es igual al de otras empresa.
Empresa la compostura:
Si, ya que se fija ‘recios acorde a la competencia y a los
materiales.
10.En base a que fija sus precios.
Empresa costura express:
El precio se fija acorde a los materiales que se utilizan y al trabajo
gue se debe realizar.
Empresa la compostura:
El precio se fija acorde al tiempo que tarde la prenda asi como los
materiales que se utilizan.
11.Cuéles son sus proveedores directos.
Empresa costura express:
PASSA y compras a bazares.
Empresa la compostura:

HIZEPPER.

- 69 -



12.Su local es propio o arrienda.
Empresa costura express:
Arrienda.
Empresa la compostura:

Arrienda.

13.Qué tipo de promociones ofrece su Empresa.
Empresa costura express:
Ninguna.
Empresa la compostura:
Ninguna.
14.A través de qué medio de comunicaciéon ofrece el Servicio de
Su empresa.
Empresa costura express:
Radio.
Empresa la compostura:
Radio.
Andlisis e interpretacion:
Mediante las entrevistas realizadas a los ofertantes se determindé que no
cuentan con una filosofia empresarial, objetivos ni una planeacion clara
de las actividades, al contar con un solo proveedor directo hace que la
empresa la BASTILLA tengo una ventaja ya que puede negociar precios

con sus proveedores.
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ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA LA BASTILLA
Analisis del contexto PESTEC
El analisis PEST permite identificar los factores que van a afectar a la
empresa en su estudio y entorno. Como paso previo a la realizacion del
analisis FODA dentro del marco de la Planificacion Estratégica.

» Factores politicos
Las condiciones politicas son decisiones y definiciones que se toman en
el campo municipal, que influyen sobre las organizaciones. Las politicas y
regularizaciones gubernamentales son de gran relevancia para las
empresas, y son fuente de numerosas oportunidades y amenazas.
La vigencia de la nueva Constitucion y la eleccion de nuevas autoridades
debian llevar al cierre definitivo de una larga etapa de inestabilidad
politica en Ecuador. El fuerte apoyo obtenido por el presidente Correa a lo
largo de su gestion y su reeleccion en primera vuelta podian interpretarse
como signos positivos para alcanzar esos objetivos. Sin embargo, tres
aspectos aparecen como obstaculos para la instauracion plena de un
nuevo orden que garantice la gobernabilidad y la estabilidad en un
contexto de avances en la representacion y la participacion. Primero, la
permanencia de los aspectos mas negativos del disefio institucional, que
no fueron parte de la reforma constitucional. Segundo, el liderazgo
personal y hegemaonico del Presidente que actla como obstaculo para la
institucionalizacién del proceso. Tercero, la concepcidén de éste como una
revolucion, que incentiva la polarizacion y alimenta el juego de ganadores

y perdedores absolutos.
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Andlisis e interpretacion:
El factor politico contribuye negativamente para el desarrollo de la
empresa LA BASTILLA de la cuidad de Loja, por la inestabilidad de
politicas de gobierno que causan una baja en la economia del pais por lo
que representa una amenaza para la empresa.

» Factores econdomicos
El aspecto economico es la coyuntura que determina el desarrollo y la
recesion economica. El estado de la economia afecta directamente el
bienestar general de un pais, de dicho bienestar depende que la empresa
obtenga buenos resultados.
La industria textil se establece como un sector dinAmico debido a que en
2014 registra un crecimiento de 4,30% respecto al afio anterior y
representa el 0,9% del PIB nacional y el 7,24% del PIB manufacturero.
Ademas de su importancia econdmica, esta industria se constituye como
uno de los sectores mas influyentes dentro del mercado laboral ya que,
segun estimaciones de la Asociacién de Industrias Textiles del Ecuador
(AITE), la industria genera alrededor de 50.000 plazas de empleo directas
y mas de 200.000 indirectas lo que lo ha llevado a ser el segundo sector
manufacturero que mas mano de obra emplea luego del sector de
alimentos, bebidas y tabacos.
Si bien en la actualidad, el sector productor textil ha logrado diversificar su
produccion por medio de la elaboracién de productos provenientes de

todo tipo de fibras como algoddn, poliéster, nylon, lana y seda, existe
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preocupacion debido a la fijacién de aranceles a la importacion de bienes
de capital necesarios para sus procesos de produccion.

La balanza comercial textil en los ultimos 3 afios ha sido deficitaria en
mas de 670 millones de délares siendo los principales productos de
importacion el calzado, las polainas y los articulos relacionados con un
valor FOB de mas de USD 168 millones. Para el afio 2015, los resultados
al mes de junio develan que al igual que otros sectores, las exportaciones
e importaciones del sector seran menores respecto al afio anterior y que
la balanza comercial permanecera negativa.

Grafico Nro. 18
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Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) registr6 una inflacién
mensual de 0,03% en mayo del 2016. Segun el ultimo reporte del indice
de Precios al Consumidor (IPC), publicado este 6 de junio del 2016, en el
quinto mes del afio, el pais registro una inflacion anual de 1,63% y una
acumulada de 0,92%. Ambato es la ciudad con la inflacion mensual méas

alta con el 0,51%, seguida de Esmeraldas con el 0,31%. Mientras Loja y

-73-



Santo Domingo son las ciudades que registraron la menor variacion del
indice inflacionario con -0,31% y -0,16% respectivamente. Segun el
comunicado del INEC, la Canasta Basica se ubicO en USD 686,74,
mientras el ingreso familiar mensual con 1,6 perceptores es de USD
683,20 sin incluir fondos de reserva, es decir, una cobertura del 99,48%.
"Considerando fondos de reserva, el ingreso familiar mensual cubre el
106,59% de la canasta basica".
Andlisis e interpretacion:
Cuando los niveles de inflacién suben, los precios se incrementan mas
rapidamente que los ingresos personales, con lo que disminuye el nivel
adquisitivo de los usuarios por ende el uso del servicio tiende a decaer y
la fijacidbn de nuevos aranceles a las importaciones convirtiendo esto en
un amenaza para la empresa.

» Factores socio-culturales
El analisis del ambiente social permite a la empresa u organizacion estar
prevenida de dificultades que existen en la sociedad que le pueden
afectar en mayor o menor grado.
El desarrollo social, que incluye educacion y salud, es prioritario en el
Gobierno. Y 2016 no sera la excepcion, la proforma presupuestaria se
plantea usar mas de 3.500 millones de ddlares para el proximo afio.
Esto permitirA dar continuidad a las obras ya iniciadas, asi como a los
programas en marcha, entre estos la potenciacibn de los centros
educativos, mejoramiento de atencién en salud o de las personas

beneficiadas por el Bono de Desarrollo Humano.
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Los planes gubernamentales hicieron que, a lo largo de estos afios, surja
entre la ciudadania la percepcion de que las cosas se “hacen de mejor
manera”. Esto quedd en evidencia en la encuesta realizada por Latino
barometro en la cual Ecuador lidera tres de los 25 indicadores en toda la
Region.

En cuanto al tema de inversion, para enfrentar tiempos dificiles, el
Gobierno disefié una serie de estrategias cuya variable se encuentra en el
Programa Anual de Inversion (PAI). La premisa es finalizar las obras
iniciadas este afio y priorizar al area social.

Aquello obligdb a ajustar las cifras del PAI 2016 (5.348 millones de
dolares), que a comparacion del actual, se redujo en 2.768 millones. “El
programa de inversiones solo cubre las obras en marcha, solo por
excepcion vamos a empezar nuevos proyectos, por ejemplo, cuando haya
financiamiento externo”, aseguro el Jefe de Estado, Rafael Correa.

El proforma presupuestaria General del Estado alcanza a los 29.835
millones, con un déficit de 2.400 millones, o sea el 2,4% del PIB. “Sera
mas facil buscar y es manejable”. En comparacion con el de este afo
(2015) que fue de casi de 9.000 millones de dodlares reflexiond el
Presidente.

Se estima un crecimiento del PIB (2016) de 1% y una inflacién de 3,3%.
El PIB nominal alcanzara los 102 millones de dolares. Ademas, se calcula

gue el crecimiento del PIB petrolero sera de 0,8%.
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Desempleo

Ecuador registré una tasa de desempleo nacional de 5,7% en marzo del
2016, en comparacion con el 3,8% de igual mes del afio pasado, un
incremento de 1,9 puntos porcentuales, segun la ultima Encuesta
Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (Enemdu). La entidad
considera que el factor determinante para explicar la tasa actual de
desempleo es el incremento de la tasa de participacion laboral. A marzo
de 2016, este indicador se ubic6 en 68,6%; lo que quiere decir, segun el
INEC, que existen mas personas ingresando al mercado laboral o una
mayor oferta laboral. La entidad sefiala que ese incremento, ademas, se
ve reflejado en el aumento de personas ocupadas. La tasa de ocupacion
bruta alcanza el 64,6%. En marzo del 2015 esa tasa se ubico en 63,3%.
El subempleo se ubic6é en 17,1% el mes pasado, mayor al 13,4%
registrado en marzo del afio pasado. Los subempleados, define el INEC,
son las personas ocupadas que reciben ingresos inferiores al salario
basico y/o trabajaron menos de la jornada legal, pero tienen el deseo y
disponibilidad de trabajar mas.

Andlisis e interpretacion:

Debido a la crisis actual el gobierno da privilegio a lo que se refiere a
salud y educacién, y priorizando obras puestas ya en marcha; el efecto
negativo del desempleo hace que los usuarios no hagan uso de este

servicio por lo que se convertiria en una amenaza para la empresa.
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» Factores tecnolégicos

La industria textil ecuatoriana estd comprometida con Ecuador. Muestra
de ello son las inversiones y reinversiones que empresas instaladas en el
pais han realizado en los ultimos afos. Los capitales, destinados para
compra de maquinaria, expansion de plantas e innovacion, son
generadores de empleo directo digno y catalizadores de empleo indirecto.
Otra consecuencia positiva de la inyeccidon de capitales a largo plazo es la
mejora de competitividad del producto nacional gracias a economias de
escala. Esto se refleja en el incremento de ventas y en el ingreso a
nuevos mercados.

Peinadora de textil

Grafico Nro. 19
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Fuente: www.googlemaps.com
Elaboracion: Gloria Valle.

Los esfuerzos del sector privado para alcanzar una economia saludable
para todos, tienen que estar acompafnados por los correctos estimulos por
parte del Gobierno a la inversion nacional y extranjera.

Impuestos como el anticipo minimo y el asignado a la salida de divisas
tienen que ser considerados dentro del proyecto de ley del Codigo de

Produccién para su eliminacion.
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El anticipo minimo resta liquidez y competitividad ya que grava con un
impuesto fijo a la operacion de una empresa, sin considerar que el
negocio sea o no rentable. El gravamen a la salida de divisas nos pone en
desventaja frente a nuestros competidores en el mundo, quienes no
tienen ese costo al momento de exportar. Todo esto se convierte en un
desestimulante a la inversion.
El sector textil-confeccion del Ecuador cree en el pais, ha realizado
nuevas inversiones y ha construido una agenda de desarrollo productivo a
largo plazo. Queda pendiente el compromiso gubernamental para
consolidar un clima apropiado para el desarrollo productivo, que se
reflejara en el crecimiento socio-econémico de todos los ecuatorianos.
Andlisis e interpretacion:
En cuanto al factor tecnoldgico tiene fuertes inversiones hacia el sector
textil con la compra de maquinarias con tecnologia de punta para la
fabricacion de ropa por lo que se considera una oportunidad para la
empresa.

» Factores ecoldgicos
En el Ecuador existen leyes y reglamentos que prohiben la contaminacion
del aire, el agua, el suelo e inclusive la contaminacion por ruido. Asimismo
existen ordenanzas municipales en algunas ciudades para minimizar los
impactos de la contaminacion, pese a ello el problema lejos de disminuir

se incrementa cada dia.
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Lo que se espera es que las leyes y reglamentos sean cumplidos y que se
logre modificar los comportamientos actuales que contaminan el ambiente
e implementar una sociedad con menos riesgos y mas sustentable.

Por lo que se buscan estrategias para no contaminar el medio ambiento:
Un acuerdo entre Vicunha Textil y Enkador, dos empresas representativas
de la industria textil del Ecuador, firmaron una alianza a favor del medio
ambiente, promoviendo tejidos planos producidos a partir del reciclaje de
botellas PET y marcando una nueva tendencia llamada La moda
ecologica.

La tecnologia se traduce en prendas de vestir con mayor comodidad,
brillo y frescura para el usuario, y son desarrolladas con tecnologia de
punta, que convierte botellas recicladas en hilo Loveco y este a su vez da
cuerpo a las telas ecolégicas en un 20 por ciento o 40 por ciento de su
composicidon. Telas, que ademas de tener altos estandares de calidad y
resistencia ayudan a la conservaciéon del medio ambiente.

Con la suscripcion de este convenio, el sector de la confeccion y la moda,
tiene la oportunidad de usar telas vanguardistas y amigables con el medio
ambiente. La Linea Eco-D de Vicunha, es una linea textil que reune las
caracteristicas de belleza, moda y confort en el jeanswear.

Andlisis e interpretacion:

En cuanto al factor ecologico las empresas buscan optimizar los
desperdicios convirtiendo en otro nuevo servicio mediante convenios
entre empresas lo se convierte en una oportunidad para la empresa LA

BASTILLA.
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» Factores culturales

Estamos en una época en donde existe un mecanismo repetitivo que
copia tendencias, usos, estilos de vida y a veces marca una época
inclusive en lo economico. Con la finalidad mercantilista la moda en el
vestir se inicié en el siglo XIV con la influencia de reyes y emperadores
evolucion6 esta proyeccion y hacia fines del siglo XIX se difundian
revistas especializadas en la moda, no solo en disefios de ropa, sino en
los géneros que debian usarse. En el XX la figura de los artistas de cine y
television impone las preferencias en base a un cambio radical que se
inici6 en la década de los afios 20 que bien puede llamarse de la
liberacion femenina: desaparecieron los largos vestidos que levantaban
polvo y las faldas se fueron a las rodillas, se escotaron los vestidos de
noche permitiendo admirar espaldas desnudas, se hermosearon los
rostros con cosmeticos y ojeras que pregonaban la belleza femenina. Esta
vanidad se acentla con el tiempo y la vestimenta nos habla de formas
culturales que adoptadas subjetivamente por mujeres y hombres tienden
a identificar la tendencia ideolégica y los grupos a los que pertenecen.
Andlisis e interpretacion:

La moda en nuestro pais es mas que la copia de ropa que usan los
famosos de la television o de revistas por la moda nunca tendra un fin en

consecuencia es una oportunidad para la empresa.

ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER
Esta herramienta de gestion permite realizar el analisis externo de la

empresa a traves del andlisis de la industria o sector a la que pertenece.
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La competencia son en este caso aquellos empresarios que se dedican a
la misma actividad. La empresa se enfrenta a la competencia las
empresas dedicadas a la confeccion y arreglo de prendas de vestir.
Toda competencia depende de las cinco fuerzas competitivas que
interactdan en el mundo empresarial:

» Amenaza de nuevos entrantes
Esta fuerza hace referencia a la entrada potencial de empresas que
vendan el mismo tipo servicio, o satisfagan las mismas necesidades de
los usuarios. Esta amenaza dependera de las barreras de entrada
existentes en el sector y de la reaccidén que tengan los competidores que
ya se encuentran en el mercado, nos dice que los nuevos competidores
pueden llegar a romper las barreras de entrada, con productos muy
innovadores, de buena calidad y precios competitivos.
Para la empresa LA BASTILLA existe una diferenciacion de sus prendas
gue sus usuarios reconocen, es la calidad y por lo tanto se han mantenido
varios afios con la empresa.
Una barrera dificil de superar es el tiempo en que se entrega la prenda ya
que las nuevas empresas al no contar con personal adecuado e
maguinaria necesaria hace que su entrega sea superior a la nuestra.
La experiencia obtenida en los afios de trabajo hace tener un leve
conocimiento de disefar las prendas al gusto del usuario, por lo que se

tornaria dificil la entrada de un nuevo competidor.
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» Rivalidad entre competidores
Esta rivalidad hace referencia a las empresas que compiten directamente
en una misma industria, ofreciendo el mismo tipo de servicio.
Existe una gran cantidad de competidores en el sector de confecciones,
por lo que, son pocas las empresas que estan equilibradas en cuanto a
tamafo, demanda y recursos percibidos. Los costos y los precios que
tienen cada una de las empresas son similares, sin embargo, lo que
puede hacer que exista una diferenciacion es la calidad y el disefa.
Para LA BASTILLA es esencial el disefio y la calidad de sus servicios, y
sus precios lo representan. Ademas la empresa no presta gran interés en
sus competidores directos pues no realiza un proceso de benchmarking,
con otras empresas que se encuentran dentro del mismo grupo
estratégico.
LA BASTILLA no se preocupa de la estrategia agresiva y mal
intencionado que pueda tener la competencia.
Para los usuarios de LA BASTILLA es muy importante la innovacion de
disefios propios, consideran que existe competencia desleal pues existe
la copia de sus modelos.
Los potenciales competidores que tiene el LA BASTILLA son:
COSTURA EXPRESS Y LA COMPOSTURA.

» Poder de negociacion de los proveedores
Los precios que puede cargar la empresa, son influidos por el poder de
los proveedores, al igual que los costos y la inversioén, ya que los servicios

costosos son ofrecidos por los proveedores poderosos.
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El costo de las materias primas y otros insumos son determinados por el
poder de negociacion de los proveedores.
LA BASTILLA ya que realice compras en montos altos y es fiel a sus
proveedores permitiendo tener una buena relacion con sus proveedores,
puesto que estos, no tienen intenciones de acaparar el materiales para
venderlo mas caro.
Con respecto a otros insumos (accesorios), el poder de los proveedores
es bajo debido a que existe una gran variedad de los mismos y facilmente
pueden ser reemplazados por otros de menor o igual precio, o por
sustitutos de calidad.
Se concluye que en el mercado los proveedores tienen un poder
moderado de negociacion; segun la materiales que se suministre su poder
de negociacion fluctda, pero lo esencial es la buena relacién existente con
las empresas, que no permite la imposicion de volimenes y precios.

» Poder de negociacion de los clientes
Al no ser tan diferenciado el servicio, asi como al tener varios o0 muchos
servicios sustitutos, no serd muy atractivo en el mercado, por lo que a
mayor organizacion de los usuarios, mayores podran ser sus exigencias,
en materia tanto de reduccion de precios, asi como de calidad y servicios,
y esto conllevara a la empresa a una reduccion de la utilidad.
Tomando en cuenta éste punto, es necesario considerar que el hecho de
gue el usuario siempre trata de regatear el precio a servicio que puede o
no tener calidad, y si no le gusta busca un sustituto y con un precio

menor, es por esto que el nivel de negociacion de usuario es muy fuerte.
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El 63% del servicio que presta LA BASTILLA esta dirigido directamente a
los usuarios; de igual manera el servicio tiene muchos sustitutos para
escoger, lo que motiva a los clientes a ser mas exigentes en cuanto a
calidad, precio y servicio. Sin embargo la empresa no se preocupa porque
su servicio es de buena calidad y su precio es razonable.
La informacién que tienen los usuarios acerca de los precios de mercado
y de la competencia, la variedad de servicios, los costos del proveedor le
dan mayor poder de negociacion.
Una caracteristica a favor de la empresa al momento de negociar con los
usuarios es la alta calidad y variedad del servicio, lo que deja a los
usuarios con menos opciones de adquisicién en otros lugares.

» Amenaza de productos o servicios sustitutivos
Un mercado o segmento no es atractivo si existen servicios sustitutos
reales o potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan mas
avanzados tecnologicamente o pueden entrar a precios mas bajos
reduciendo los margenes de utilidad de la corporacién y de la industria.
Existe en el mercado una gran variedad de servicios sustitutos con
respecto al servicio de confeccion y arreglo de prendas de vestir por la
empresa LA BASTILLA, como son por ejemplo: las prendas que se
comercializan en el Centro Comercial, pues muchos de estos productos
no tienen una calidad tan buena y por lo tanto son mas baratos.
De todas formas, los sustitutos limitan el potencial de una industria fijando

una amplia gama de precios provocando el empleo de nuevas estrategias
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competitivas, como calidad, servicio, politicas de venta accesibles para el
usuario, entre otras.
MATRIZ CINCO FUERZAS DE PORTER

Grafico Nro. 20

AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTE S

< Alta calidad en los acabados de
las prendas debido ala nueva
maquinaria.

< El tiempo de entregade la
prenda.

< Experienciay conocimientos.

¢

RIVALIDAD ENTRE LOS

PODER DE NEGOCIACION DE
LOS CLIENTES

PODER DE NEGOCIACION R & Clientes fiios de |
DELOS PROVEEDORES < Competencia en disefio y en;ep“reessa SUSEELE
<+ Buenarelacion con <> calidad < Alta incidencia enla

los proveedores. < Innovacién en disefios de

< Varios proveedores

calidad de cavados

prendas ied by
<+ No realiza benchmarking = :sevo:::e“ unsuam:sh

emoresa

AMENAZA DE PRODUCTOS
SUSTITUTOS

+ Los sustitutos con nueva tecnologia.

<+ Los sustitutos que ofrezcan mejor
servicio en los acabados.

< Los sustitutos que ofrezcan menor
tiempo de entrega de la prenda.

Fuente: www.googlemaps.com
Elaboracion: Gloria Valle.

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO (M.P.C.)

La matriz de perfil competitivo identifica a los principales competidores de
la empresa LA BASTILLA, como son debido a la labor que han venido
realizando estas empresas en el mercado competitivo de la empresa,
durante estos ultimos afos.

A continuacion se presentan los factores claves del éxito utilizados para
elaborar la matriz del perfil competitivo.

Cuadro Nro. 17
| Factores claves del Exito
Calidad del producto
Tecnologia
Innovacion

Servicio al cliente

Fuente: www.googlemaps.com
Elaboracion: Gloria valle
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Los competidores directos de LA BASTILLA, que se presentan al realizar
este andlisis son COSTURA EXPRESS Y LA COMPOSTURA
continuacion se genera el andlisis:

Los valores de las calificaciones son: 1=Mayor debilidad, 2=menor
debilidad, 3=menor fuerza, 4=mayor fuerza.

Cuadro Nro. 18
Andlisis de los competidores directos

FACTORES BASTILLA COSTURA LA
EXPRESS COMPOSTUR
A

Peso Impact Peso Impact Peso Impact Peso
Factores (o] Ponder o pondera o ponde
claves de ado do rado
éxito
Calidad del 025 4 1 4 1 3 0.75
producto
Tecnologia 0.20 3 0,60 4 0.80 3 0.60
Innovacién 0,19 3 0,57 3 0,57 4 0,76
Servicio al 0.18 3 0,54 2 0,36 3 0,54
cliente
Lealtad del 0.18 3 0,54 4 0,72 2 0,36
Cliente
TOTALES 1,00 3,25 3,45 3,01

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion: Gloria Valle.

En conclusiébn este analisis indica que la posicion competitiva LA
BASTILLA es buena, se encuentra en un promedio de 3,25 el mismo que
presentan un resultado ponderado sobre la media, de igual forma ambas
empresas muestran una ponderacion sobre la media 2,5 como es el caso
de COSTURA EXPRESS lo que visualiza claramente la alta
competitividad dentro del sector con un 3,45y LA COMPOSTURA con un

3,01.
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Como lo muestra la matriz de perfil competitivo, el resultado ponderado
tanto del LA BASTILLA como COSTURA EXPRESS Y LA COMPOSTURA
se encuentra sobre la media de 2.5, es decir que las empresas posee
mas fortalezas que debilidades tomando en cuenta Unicamente los cinco
factores claves de éxito anteriormente mencionados.

Pero aun se encuentra con una leve desventaja en comparacion de su
competidor directo COSTURA EXPRESS, para lo que la empresa tendra
gue tomar decisiones que aprovechen aun mas sus fortalezas para
minimizar sus debilidades, aplicando estrategias de mejoramiento y

crecimiento en todas las areas de la empresa.
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7. DISCUSION:

Filosofia empresarial

Mision:

Arreglar y Confeccionar con eficiencia y calidad buscando en las prendas
de vestir la comodidad y elegancia de nuestros usuarios, generando un
alto nivel de satisfaccion que beneficien a la empresa y la sociedad.
Vision:

Ser una empresa lider a nivel local del arreglo y confeccion de prendas de
vestir, posicionando nuestro servicio de calidad, que marquen a fin de
obtener mayor rentabilidad y manteniendo siempre un compromiso social.
Politicas:

» Comprometerse a buscar la excelencia en el disefio y acabados
gue satisfaga y aumente el nivel de confianza de los usuarios.

» Se utilizaran herramientas innovadoras con la finalidad de prestar
un servicio con eficiencia y eficacia.

» Cuidar la maquinaria de trabajo ya que esto ayudaras a obtener
mayor calidad en las prendas de vestir y mejora en las condiciones
de trabajo.

Posicionamiento

Politico.- La empresa LA BASTILLA frente a las medidas que esta
tomando el gobierno en la actualidad, se acogera a la ley de actual de las
PYMES.

Econdmico.- La empresa debida a que el pais est4 atravesando una

economia inestable por lo que se acogera a la politica de 14% de IVA.
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Social.- debido a que hay bastante migracién de la poblacion ecuatoriana
a diferentes partes del mundo en la actualidad hay modas cambiantes por
las innovaciones constantes de ropa, por lo que la empresa realizara
revistas de modelos actuales las que ofrecera a sus usuarios.
Tecnoldgico.- la tecnologia implementada por la empresa es basica, por
lo que la prestacion de servicios es bueno pero necesita maquinaria
nueva para ofrecer excelentes acabados en sus prendas.
Valores:

» Orientacion hacia el servicio al cliente
Una permanente actitud de respeto y preocupacion ante los
requerimientos de los usuarios, internos, externos y consumidor final; asi
COmMo una constate investigacion de sus necesidades.

» Busqueda permanente de la excelencia en los procesos,

productos y servicios

Constante preocupacion y ejecucion de acciones concretas para ofertar
servicios que cumplan con las expectativas de los usuarios en cuanto a
tiempo, costo, calidad y eficiencia.

» El compromiso en el desempefio de sus funciones y con sus

resultados

Actitud de compromiso y responsabilidad con las labores encomendadas,
visualizando las mismas como parte de un engranaje mayor y como

elementos claves para el éxito total de la Empresa.
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» Trabajo en equipo y convergencia de esfuerzos
Consideramos que trabajar en equipo constituye un mecanismo para
mejorar y garantizar la eficiencia y la objetividad, generando un ambiente
de confianza, compaferismo y comunicacion abierta dentro de toda la

empresa.

ANALISIS DEL ENTORNO

Factores internos

Procedimiento

Para realizar la matriz de oportunidad se toma factores del analisis
PESTEC, del analisis de las 5 fuerzas de PORTER de las cuales se
analiz6 en lo econémico, tecnologico y el conocimiento, se asigné valores
los mismo que al sumarlos dan un total del 100%ademas se establecid

calificaciones a los factores.
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DESARROLLO: 30%*3= 90

Cuadro Nro. 19

20%*2= 40

50%*3= 150

MATRIZ DE LAS FORTALEZAS

FACTORES ECONOM | TECNOL | CONOCI | TOTA
ICO OGIA MIENTO |L
30% 20% 50% 100%
1.Innovacion en la creacion 3 2 3
de prendas, y en los arreglas 280
la prendas de vestir % % 0%
2.Excelentes acabados en 3 2 3
las prendas de vestir
280
4020 150%
0%
3.Personal eficiente 2 3 3
270
% % 0%
4.Fidelidad por los usuarios | 2 3 2
220
6040 100%
0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion: Gloria Valle.

Calificacion: 1 nada, 2 poco, 3 mucho y 4 excelente
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Procedimiento

Para realizar la matriz de oportunidad se toma factores del analisis
PESTEC, del andlisis de las 5 fuerzas de PORTER de las cuales se
analizé en lo econdmico, tecnoldgico y el conocimiento, se asigno valores

los mismo que al sumarlos dan un total del 100%ademas se establecio

calificaciones a los factores.

Desarrollo: 30%*3=90 20%*4=80 50%%*1=50

Cuadro Nro. 20

MATRIZ DE LAS DEBILIDADES

FACTORES ECONOMI | TECNOLO | CONOCIM | TO
CO GIA IENTO TA
L
30% 20% 50% 100
%
1.Falta de una filosofia | 3 4 1
empresarial
90% 80% 50% 220
2.Falta de motivacién | 2 4 2
al personal
60% 80% 100% 240
3.Falta de un espacio | 2 2 2
adecuado para prestar
el servicio
60% 40% 100% | 200
4.Compra de 2 3 2
materiales
innecesarios
60% 60% 100% | 220

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracién: Gloria Valle.

Calificacion: 1 nada, 2 poco, 3 mucho y 4 excelente
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Procedimiento

Para realizar la matriz de oportunidad se toma factores del analisis
PESTEC, del andlisis de las 5 fuerzas de PORTER de las cuales se
analizé en lo econodmico, tecnoldgico y el conocimiento, se asigno valores
los mismo que al sumarlos dan un total del 100%ademas se establecio
calificaciones a los factores.

Desarrollo: 30%*2=60 20%*3=60 50%*3= 150

Cuadro Nro. 21

MATRIZ DE LAS OPORTUNIDADES

FACTORES ECONOMI TECNOLO CONOCIM | TOTAL
CO GIA IENTO
30% 20% 50% 100%
1.Constante cambio de
moda 2 3 3
270
60% % 0%
2. Salvaguardias
Gobierno impone alas | 4 4 4
importaciones en ropa
120% 80% 150% | 350
3.Compra de nueva
maquinaria 3 3 3
90% 60% 150% | 300
4.Varios proveedores
3 3 3
90% 60% 150% | 300

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracién: Gloria Valle.

Calificacion: 1 nada, 2 poco, 3 mucho y 4 excelente
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Procedimiento

Para realizar la matriz de oportunidad se toma factores del analisis
PESTEC, del andlisis de las 5 fuerzas de PORTER de las cuales se
analizé en lo econoémico, tecnoldgico y el conocimiento, se asigno valores
los mismo que al sumarlos dan un total del 100%ademas se establecio
calificaciones a los factores.

Desarrollo: 30%*3= 90....20%*4= 80 50%*1= 50

Cuadro Nro. 22

MATRIZ DE LAS ANEMAZAS

FACTORES ECONOMIC | TECNOLO CONOCIMI | TOTAL
O GIA ENTO
30% 20% 50% 100%
1.Competencia 3 2 3
desleal
280
% 0% 0%
2.Inestabilidad 3 3 3
econdmica alza de
impuestos
300
0% 0% 0%
3.Alto costo de la 2 3 3
Materiales
270
60% 0% 0%
4.El usuario prefiere | 3 2 3
productos
importados
280
0% 0% 0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion: Gloria Valle.

Calificacion: 1 nada, 2 poco, 3 mucho y 4 excelente
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MATRIZ DE ALTO IMPACTO (FODA)

Cuadro Nro. 23

FACTORES
INTERNOS

FORTALEZAS

1.Innovacion en la creacion
de prendas, y en los arreglas
la prendas de vestir
2.Excelentes acabados en las
prendas

3.Personal eficiente
4.Fidelidad por los usuarios

FACTORES
EXTERNOS

OPORTUNIDADES
1.Salvaguardias
Gobierno impone a
las importaciones en

ESTRATEGIA FO

1. Confeccionar ropa de buena
calidad, con disefios
innovadores y a precios

ropa accesibles a los usuarios.
2.Compra de nueva 3. Seleccionar proveedores
maquinaria con materiales de calidad para
3.Varios su buen uso por parte del
proveedores personal de la empresa.
4.Constante cambio

de moda

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA

1.Inestabilidad
econdmica alza de
impuestos
2.Competencia
desleal

3.El usuario
prefiere productos
importados

4. Alto costo de los

Materiales
Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion: Gloria Valle

2. Dar promociones a los
usuarios de la empresa.
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DEBILIDADES

1.Falta de un espacio adecuado
para prestar

el servicio

2.Compra de materiales
innecesarios

3.Falta de motivacion al personal
4.Falta de una filosofia
empresarial

ESTRATEGIAS DO

1. Buscar un local mas amplio
para incrementar el stock de
suministros y de atencién al
usuario.

2. Realizar un control de
inventarios de los materiales
utilizados.

3. Capacitar al personal con el
uso de materias acodes con la
innovacion de los proveedores.
4. Establecer la filosofia
empresarial y hacerla conocer en
la empresa.

ESTRATEGIAS DA

1. Elaborar una campafia
publicitaria en los medios locales
y redes sociales con el fin de dar
a conocer la empresa e
incrementar usuario.



OBJETIVOS ESTRATEGICOS:

1. Confeccionar ropa de buena calidad, con disefios innovadores y a
precios accesibles a los usuarios.

2. Seleccionar proveedores con materiales de calidad para su buen uso
por parte del personal de la empresa.

3. Buscar un local mas amplio para incrementar el stock de suministros y
de atencion al usuario.

4. Realizar un control de inventarios de los materiales utilizados.

5. Capacitar al personal con el uso de materias acodes con la innovacion
de los proveedores.

6. Establecer la filosofia empresarial y hacerla conocer en la empresa.

7. Dar promociones a los usuarios de la empresa.

8. Elaborar una campafia publicitaria en lo medio locas y redes sociales

con el fin de dar a conocer la empresa e incrementar usuario.
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PLAN A LARGO PLAZO ANO 2017

Cuadro Nro. 24

Programas

1. Personal

2.Finanzas

3.Produccién

4. Marketing

Proyectos

- Plan de capacitacion

-Crear la filosofia empresarial la
misma hacerla conocer a todos los
miembros de la empresa.

- Establecer un control de inventarios

- Seleccionar los mejores
proveedores de materiales que
permitan mejorar la calidad de la
confeccion.

-Establecer un software para tener un
registro de los usuarios para entregar
promociones.

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion: Gloria Valle.

Objetivos estratégicos

-Capacitar al personal con el uso
de materias acordes con la
innovacion de los proveedores.
-Establecer la filosofia
empresarial y hacerla conocer en
la empresa.

- Realizar un control de
inventarios de los materiales
utilizados.

-Seleccionar proveedores con
materiales de calidad para su
buen uso por parte del personal
de la empresa.

-Dar promociones a los usuarios
de la empresa.
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Respon
sabilida
d

Gerente

Gerente

Gerente

Gerente

fecha
inicia

9 de
Enero

3 de
Abril

19 de
Junio

2 de
Octubre

Costos

culmina
cion

24 de
Marzo

1067.00

9 de
Junio

1500.00

15 de
Septiem
bre

21 de
Diciemb
re

60.00



PLAN A LARGO PLAZO ANO 2018

Cuadro Nro. 25
Programas Proyectos

1. Personal - Plan de capacitacion

2.Finanzas - Establecer un control de inventarios

3.Produccion - Seleccionar los mejores proveedores de
materiales que permitan mejorar la calidad de
la confeccion.

4.Marketing -Realizar un andlisis de precios del mercado
para que sean competitivos.
- Establecer un software para tener un registro
de los usuarios para entregar promociones.

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion: Gloria Valle.

objetivos estratégicos

-Capacitar al personal con el uso de materias
acordes con la innovacion de los proveedores.

- Realizar un control de inventarios de los
materiales utilizados.

- Seleccionar proveedores con materiales de
calidad para su buen uso por parte del personal
de la empresa.

-Confeccionar ropa de buena calidad, con
disefios innovadores y a precios accesibles a los
usuarios

- Dar promociones a los usuarios de la empresa.
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Respons
abilidad

Gerente

Gerente

Gerente

Gerente

fecha
inicia

Enero

23 de
Abril

9 de
Julio

8 de
Octubre

fecha Costos
de

culmina

cion

Abril

22 de 1500.00
Junio

21 de
Septiem
bre

21 de 300.00
Diciemb
re



PLAN A LARGO PLAZO ANO 2019

Cuadro Nro. 26

Programas

Proyectos

objetivos estratégicos

Responsabilida

d

fecha
inicia

fecha de
culminac
i6n

Costos

1. Personal - Plan de capacitacion -Capacitar al personal con el uso de Gerente 6 de
materias acordes con la innovacion de los Enero Marzo
proveedores.
2.Finanzas - Establecer un control de inventarios - Realizar un control de inventarios de los | Gerente 6 de Abril | 26 de 1500.00
materiales utilizados. Junio
3.Produccioén - Seleccionar los mejores proveedores de -Seleccionar proveedores con materiales Gerente 8 de Julio | 25 de
materiales que permitan mejorar la calidad de calidad para su buen uso por parte del Septiembr
de la confeccion. personal de la empresa. e
4. Marketing -Realizar un andlisis de precios del - Confeccionar ropa de buena calidad, Gerente 5de 18 de 300.00
mercado para que sean competitivos. con disefos innovadores y a precios Octubre Diciembre

- Establecer un software para tener un
registro de los usuarios para entregar
promociones.

accesibles a los usuarios
- Dar promaociones a los usuarios de la
empresa.

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion: Gloria Valle.
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PLAN A LARGO PLAZO ANO 2020

Cuadro Nro. 27

1. Personal

2.Finanzas
3.Producci

on

4,
Marketing

- Plan de capacitacion
-Conseguir un local amplio donde permita
prestar nuestro servicio de la mejor manera.

- Establecer un control de inventarios.

-Seleccionar los mejores proveedores de
materiales que permitan mejorar la calidad de
la confeccion.

- Realizar un analisis de precios del mercado
para que sean competitivos.

- Establecer un software para tener un registro
de los usuarios para entregar promociones.

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion: Gloria Valle.

-Capacitar al personal con el uso de
materias acordes con la innovacioén de los
proveedores.

- Buscar un local mas amplio para
incrementar el stock de suministros y de
atencién al cliente.

- Realizar un control de inventarios de los
materiales utilizados.

- Seleccionar proveedores con materiales
de calidad para su buen uso por parte del
personal de la empresa.

. Confeccionar ropa de buena calidad, con
disefios innovadores y a precios accesibles
a los usuarios

- Dar promociones a los usuarios de la
empresa.
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Gerente

Gerente

Gerente

Gerente

7 de
Enero

15 de
Abril

1 de Julio

7 de
Octubre

5 de Abril

28 de
Junio

27 de
Septiemb
re

20 de
Diciembr
e

1200.00

1500.00

300.00



PLAN A LARGO PLAZO ANO 2021

Cuadro Nro. 28

Programas

Proyectos

objetivos estratégicos

Responsa

bilidad

fecha

inicia

Fechade Costos
culminac

ion

1. Personal

2.Finanzas

3.Produccioén

4. Marketing

- Plan de capacitacion

- Establecer un control de inventarios.

- Seleccionar los mejores proveedores de
materiales que permitan mejorar la calidad
de la confeccion.

-Realizar un analisis de precios del
mercado para que sean competitivos.
- Establecer un software para tener un
registro de los usuarios para entregar
promociones.

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracién: Gloria Valle.

-Capacitar al personal con el uso de
materias acordes con la innovacién de los
proveedores.

- Realizar un control de inventarios de los
materiales utilizados.

-Seleccionar proveedores con materiales
de calidad para su buen uso por parte del
personal de la empresa.

-Confeccionar ropa de buena calidad
buscando minimizar costos para que
tengo un precio competitivo.

-Dar promociones a los clientes vitales de
la empresa.
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Gerente

Gerente

Gerente

Gerente

11 de
Enero

5 de Abril

5 de Julio

4 de
Octubre

26 de
Marzo

900.00

25 de
Junio

1500.00

24 de
Septiembr
e

24 de
Diciembre

60.00



PLAN OPERATIVO ANUAL

Cuadro Nro. 29

Programas Proyectos Objetivos estratégicos Respons | fecha fecha de
abilidad | inicia culminaci | Costos
on
1. Personal - Plan de capacitacion -Capacitar al personal con el uso de Gerente 9de 24 de 1067.00
-Crear la filosofia empresarial la materias acordes con la innovacién de Enero Marzo
misma hacerla conocer a todos los proveedores.
los miembros de la empresa. -Establecer la filosofia empresarial y
hacerla conocer en la empresa.
2.Finanzas - Establecer un control de - Realizar un control de inventarios de Gerente 3 de Abril | 9 de Junio | 1500.00
inventarios. los materiales utilizados.
3.Produccidn - Seleccionar los mejores -Seleccionar proveedores con Gerente 19 de 18 de
proveedores de materiales que materiales de calidad para su buen uso Junio Septiembr
permitan mejorar la calidad de la por parte del personal de la empresa. e
confeccion.
4. Marketing - Establecer un software para -Dar promociones a los usuarios de la Gerente 1de 21 de 60.00
tener un registro de los usuarios empresa. Octubre Diciembre

para entregar promociones.

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion: Gloria Valle.
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PROYECTO NRO. 1
TEMA: Plan de capacitacion.
PROBLEMA:
Falta de capacitacion al personal con técnicas y métodos que ayuden a la
eficiencia del desarrollo de los acabados de las prendas de vestir.
META:
Que un 90% del personal que labora en la empresa LA BASTILLA esté
capacitado a mediados del afio 2017.
POLITICA:
Mejorar la estabilidad de la empresay su flexibilidad, a través de la
motivacion de las operarias.
ESTRATEGIAS:
« Firmar los contratos entre la empresa LA BASTILA y los Centros de
capacitacion.
TACTICAS:
% Contactar con Centros de Capacitacion para determinar en qué
areas se especializan.

%+ Conocer los contenidos de las areas a capacitar.

ACTIVIDADES:
+ Determinar cada que tiempo se debera realizar la capacitacion a
las operarias de la empresa.
+ Definir la clase de capacitacion que debe recibir cada operaria.

+« Evaluar a las operarias capacitadas.
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COSTO:

% El presupuesto asignado a esta actividad es de $900.00

Cuadro Nro.30

PLAN DE CAPACITACION

Nro. de Cantidad de | Valor Valor
DETALLE empleados |veces Unitario | Total
Capacitacion en técnicas
de trazo 4 1 50 200
Capacitacion en técnicas
de acabados 4 2 50 400
Capacitacion en técnicas
de corte 6 1 50 300

$900.0

TOTAL 0

FUENTE: SECAP

ELABORACION: Gloria Valle

RESPONSABLE:

% Propietaria de la empresa.

RESULTADOS ESPERADOS:

« Proporcionar a las operarias la oportunidad de conocer mejores

técnicas y habilidades para obtener los mejores acabados en las

prendas de vestir.
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PLAN CAPACITACION

Cuadro Nro. 31

CAPACITACION DE TECNICAS DE TRAZO

PARTICIPANTES

OBIJETIVO

INICIO

FINALIZACION

HORARIO

DURACION

CONTENIDOS

INSTRUCTOR

LUGAR

INVERSION

FUENTE: SECAP

4 operarias

Conocer mejores técnicas de trazo para el desarrollo eficiente
en el acabado de las prendas

Viernes 10 de febrero del 2017
Sabado 18 de febrero del 2017

Viernes 18:00 a 22:00
Sabado 08:00 — 14:00

20 Horas

Glosario:

Explicacién tedrica de nuevas técnicas de trazo
Posicidon adecuada de telas para trazar
Practica de trazos en moldes

Lic. Rosario Villamagua

SECAP

USD $200.00

ELABORACION: Gloria Valle

-105-



PARTICIPANTES

OBIJETIVOS

INICIO

FINALIZACION

HORARIO

DURACION

CONTENIDOS

INSTRUCTOR
LUGAR

INVERSION

Cuadro Nro. 32

TECNICAS DE ACABADOS

4 operarias

Conocer mejores técnicas de acabados para las prendas de
vestir

Viernes 24de Febrero del 2017
Sabado 4 de Marzo del 2017

Viernes 18:00 a 22:00
Sabado 08:00 — 14:00

40 Horas

Técnicas de rematados
Técnicas en linea recta
Técnicas pegar cierres
Lic. Rosario Villamagua
SECAP

USD $ 400.00

FUENTE: SECAP
ELABORACION: Gloria Valle
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Cuadro Nro. 33

TECNICAS DE CORTE

PARTICIPANTES 5 operarios y la propietaria

OBIJETIVO Conocer mejores técnicas de corte para las prendas de vestir
INICIO Viernes 17 de Marzo del 2017

FINALIZACION Sabado 25 de Marzo del 2017

HORARIO Viernes 18:00 a 22:00

Sabado 08:00 — 14:00

DURACION 40 Horas académicas
CONTENIDOS Clases de explicacién tedrica de corte

Ubicacién correcta de la tela
Clases practicas de corte

INSTRUCTOR Lic. Rosario Villamagua
LUGAR SECAP
INVERSION USD $ 300.00

FUENTE: SECAP
ELABORACION: Gloria valle

PROYECTO NRO. 2

TEMA: Crear la filosofia empresarial la misma hacerla conocer a todos los
miembros de la empresa.

PROBLEMA:

Actualmente la empresa LA BASTILLA dedicada al arreglo y confeccién
de prendas de vestir ubicada en la ciudad de Loja, no cuenta con mision,
vision y valores que permita lograr que la empresa tenga posicionamiento

en el mercado local.
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META:
Lograr que la empresa tenga posicionamiento en el mercado local y
alcanzando un incremento en el uso de su servicio del 10% en relacion al
afo 2016.
POLITICA:
Planificar reuniones de trabajo con las operarias de la empresa para
conjuntamente con ellos construir la mision, vision, valores para la
empresa.
ESTRATEGIAS:

% Promover en toda la empresa el conocimiento e implementacion de

la mision, visidon y principios para la empresa LA BASTILLA.

TACTICAS:
% Colocar pancartas con la mision y vision de la empresa al ingreso
de la misma.
+ Difundir la mision, visién y principios de la empresa propuesta en
lugares estratégicos para conocimiento general de las operarias y

los usuarios.

ACTIVIDADES:

+ Realizar la reunién con las operarias de la empresa.

¢+ Valorizar el precio de la impresion de rotulos.
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COSTO:
% El costo para la colocacién de rétulos, difusion e impresion de

esta herramienta Administrativa es de $ 167.90 délares.

Cuadro Nro. 34
PRESUPUESTO PARA LA ELABORACION DE LA FILOSOFIA

EMPRESARIAL DE LA BASTILLA

25 Impresiones $0.05 $1.50

8 Carpetas $0.35 $2.80 Fuente:

8 Esferos $0.45 $3,60

4 Roétulos $40.00 $160.00
TOTAL $167,90

investigacion directa
Elaboracién: Gloria Valle

RESPONSABLE:

« Propietaria de la empresa.

RESULTADOS ESPERADOS:

%+ Operarias comprometidas con la empresa.

% Posicionamiento de la imagen de la empresa.

-109-



Politicas:

» Comprometerse a buscar la excelencia en el disefio y acabados

gue satisfaga y aumente el nivel de confianza de los usuarios.
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» Se utilizaran herramientas innovadoras con la finalidad de prestar
un servicio con eficiencia y eficacia.

» Cuidar la maquinaria de trabajo ya que esto ayudaras a obtener
mayor calidad en las prendas de vestir y mejora en las condiciones
de trabajo.

Valores:

» Orientacion hacia el servicio al cliente
Una permanente actitud de respeto y preocupaciéon ante los
requerimientos de los usuarios, internos, externos y consumidor
final; asi como una constate investigacion de sus necesidades.

» BuUsqueda permanente de la excelencia en los procesos,
productos y servicios
Constante preocupacion y ejecucion de acciones concretas para
ofertar servicios que cumplan con las expectativas de los usuarios
en cuanto a tiempo, costo, calidad y eficiencia.

» El compromiso en el desempefio de sus funciones y con sus
resultados
Actitud de compromiso y responsabilidad con las labores
encomendadas, visualizando las mismas como parte de un
engranaje mayor y como elementos claves para el éxito total de la
Empresa.

» Trabajo en equipo y convergencia de esfuerzos
Considerar que trabajar en equipo constituye un mecanismo para

mejorar y garantizar la eficiencia y la objetividad, generando un
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ambiente de confianza, compafierismo y comunicacion abierta

dentro de toda la empresa.

PROYECTO NRO. 3
TEMA: establecer un control de inventarios
PROBLEMA:
Segun el andlisis interno que se realizd, en la empresa la Bastilla no hay
un control de los materias utilizados y los que se encuentran en stock lo
gue no permite conocer que se debe comprar 0 no a los proveedores.
META:
Tener un control de stock de materias mensualmente.
POLITICA:
Contar con un control de stock de materias utilizadas.
ESTRATEGIAS:
¢ Registro en un software que permita ver las materias en stock.
TACTICAS:
+ Realizar un registro de materiales utilizados mensualmente en las
prendas de vestir
ACTIVIDADES:
% Compra de una computadora para registrar materiales en stock.
¢ Registro diario de los materiales utilizados.
% Realizar un control mensual de las materias en stock.
COSTO:

%+ Para el control de stock el presupuesto utilizado es de $ 1500.00
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Cuadro Nro. 35

CONTROL DE INVENTARIOS

DENOMINACION VALOR

Compra de la computadora 1.500,00

TOTAL 1500,00

FUENTE: LA BASTILLA
ELABORACION: Gloria valle

Cuadro Nro. 36

MATERIALES PARA REALIZAR EL CONTROL DE INVENTARIO

DENOMINACION CANTIDAD

Cierres 500.00
Telas 150.00
Hilos 2000.00

Ganchos, gafetes, agujas 100.00
Cintas, tizas

Tijeras 80.00
Pellon 180.00
Botones 60.00
TOTAL 3070.00

FUENTE: LA BASTILLA
ELABORACION: Gloria valle

RESPONSABLE:

« Propietaria de la empresa.

RESULTADOS ESPERADOS:

¢+ Tener un control de materiales utilizados y en stock.

PROYECTO NRO. 4
TEMA: seleccionar los mejores proveedores de materiales que permitan

mejorar la calidad de confeccion.
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PROBLEMA:
La bastilla al contar con dos proveedores directos desde hace 4 afios no
permite conocer la gama que pueden ofrecer otros proveedores o conocer
nuevos materiales y precios para acabados de las prendas.
META:
Buscar informacion de otros proveedores acerca de nuevos materiales y
precios del mercado.
POLITICA:
Comprar a proveedores que distribuyan materiales de calidad y a un
precio moderable.
ESTRATEGIAS:
% Averiguar en varios proveedores los materiales que adquiere la
empresay los precios.
% Pedir catalogos de los materias que ofertan y realizar una
comparacion de calidad y precio
TACTICAS:
* Realizar grandes pedidos a los proveedores en los que obtendré la

empresa mayores beneficios.

ACTIVIDADES:
% Realizar un estudio de los nuevos materiales para dar un buen
acabado a las prendas de vestir.

¢ Analizar precios los mas convenientes con la empresa
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COSTO:

++ Este proyecto no tiene ningun costo.

Cuadro Nro. 37

ACTIVIDADES PARA ELEGIR UN NUEVO PROVEEDOR

Buscar nuevos proveedores

Reuniones con cada proveedores para revisar
catalogos y precios

Pedido de los materias que faltan a la empresa

Fuente: Investigacion directa
Elaboracioén: Gloria Valle

Nuevos proveedores Nro. 1

Grafico Nro. 21

b
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Grafico Nro. 22

Grafico Nro. 23
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Grafico Nro.25
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De acuerdo con los catalogos de cada proveedor se analiza para ver cual
de ellos es el mejor para realizar la compra siempre tomando en cuenta la

calidad de las materias y el precio.
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RESPONSABLE:
« Propietario de la empresa.
RESULTADOS ESPERADOS:
« Contar con materias novedosas y de buena calidad satisfaciendo

asi al usuario.

PROYECTO NRO. 5
TEMA: establecer un software para tener un registro de los usuarios para
entregar promociones

PROBLEMA:

De acuerdo al estudio diagndstico realizado a la empresa LA BASTILLA,
los encuestados manifiestan que no han recibido ningan tipo de
promocién de la empresa por tal razén se pretende realizar promociones
con los cual la empresa lograra aumentar su niamero de usuarios y lograra

posicionarse en el mercado, en base a promociones llamativas.

META:

Hasta fines del afio 2017 la empresa lograra incrementar su nimero de

usuarios y posicionarse en la ciudad de Loja.

POLITICA:
Implementar un plan de promociones y que este se mantenga como

politica de la empresa.
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ESTRATEGIAS:

% Promociones adicional a la prenda.

% Promociones en el precio.

TACTICA:

% Las promociones se las realizara en los meses de mayor demanda

de pate de los usuarios.

+ Realizar volantes para informar a los usuarios de las promociones.

ACTIVIDADES:
% Determinar nimero de prendas para realizar promociones a los
usuarios.
% Mandar a realizar los volantes.

COSTO:

% El presupuesto que se utilizara es de $60,00

Cuadro Nro.38

PRESUPUESTO DEL PLAN DE PROMOCION

Volantes 200 $60.00
TOTAL
$60,00

FUENTE: Grafica Santiago
ELABORACION: Gloria Valle
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RESPONSABLE:
« Propietaria de la empresa.
RESULTADOS ESPERADOS:
« Aumentar el numero de usuarios y asi obtener mayores ganancias

para la empresay a las operarias.

Cuadro Nro.39
PROMOCIONES DE LA BASTILLA
Por 5 prendas de arreglar un basta gratis
Por la cantidad de 20 ddlares de arreglos se

le hara el 2% de descuento.

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: Gloria valle

Cuadro Nro. 40

PRESUPUESTO TOTAL DEL PLAN ESTRATEGICO

Proyectos COSTO
Plan de capacitacion. $900.00
Crear la filosofia empresarial la misma hacerla $ 167,90
conocer a todos los miembros de la empresa.

Establecer un control de inventarios. $ 1500,00
Seleccionar los mejores proveedores de

materiales que permitan mejorar la calidad de

confeccién.

Establecer un software para tener un registro de $60,00
los usuarios para entregar promociones.

TOTAL $2627.90

FUENTE: Investigacion Directa
ELABORACION: Gloria Valle
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8. CONCLUSIONES

X/
L X4

X/
*

X/
L X4

En la presente investigacion se puede concluir que la empresa la
bastilla no cuenta con una filosofia empresarial y una planificacion
definida para las actividades que se realizan dia a dia.

Mediante el analisis del contexto que se realizé a la empresa, para
conocer cOmo se encuentra actualmente, a nivel de la,
competencia, y saber como le afecta las diferentes situaciones del
pais, como la inflacion, el riesgo pais se determiné que le afecta
debido a la alza de precios en la compra de materia prima e
impuestos que debe pagar

El diagnostico situacional se lo realizd con la participacion de
todos los miembros de la empresa, por medio de entrevistas,
encuestas y la observacion directa, lo que nos fue posible conocer
las fortalezas, mientras que las debilidades no representan un
mayor inconveniente, especialmente por la experiencia que tiene la

empresa.
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9. RECOMENDACIONES

KD
£X4

X/
*

X/
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X/
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Para que se cumplan los objetivos es necesario que se ejecuten
todas las estrategias aqui planteadas y que se lleve un control
periodico de los logros del proyecto

Acontecimientos diarios y cada vez mas rapidos de tecnologias y
efectos politicos y sociales de cada tiempo, es necesario estar a la
orden de la informacién, de manera que se permita automatizar
algunos aspectos de la empresa en los que se considere necesario
acelerar los procesos, esto de manera que no afecte al normal
desemperio de las actividades.

Con la compra de un local propio ayudara al buen funcionamiento
ya que se podra hacer las instalaciones adecuadas tanto de la
maquinaria, de la materia prima y el almacenamiento apropiado de
las prendas.

Con la modernizacién de algunos sistemas de confeccion, asi
como considerar la compra de nueva maquinaria para la reduccién
de tiempos y costos, ademas de la implementacion de un
departamento de recursos humanos dentro de la capacidad de la
empresa que vele por el interés de la empresa y los empleados, de

manera consciente y con responsabilidad social.
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11.ANEXOS
FICHA DE RESUMEN

TEMA:

PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA “LA BASTILLA” EN LA
CIUDAD DE LOJA.

PROBLEMATICA.-

En la actualidad las PYMES son la base del desarrollo social del pais
tanto produciendo, demandando y comprando productos o afadiendo
valor agregado, por lo que se constituyen en un actor fundamental en la
generacion de riqueza y empleo.

El avance en todo los medios productivos de los procesos tecnoldgicos y
cientificos, estan llevando una ardua cadena de alta competitividad para
sobrevivir y enfrentarse a un mercado local de alta calidad, mas exigente,
donde los clientes esperan que los productos y servicios prestados
tengan la calidad esperada.

Actualmente, la industria textil y de confecciones elabora productos
provenientes de todo tipo de fibras como el algodén, poliéster, nylon, lana
y seda. En los ultimos 60 afios Ecuador ha ganado un espacio dentro de
este mercado competitivo, convirtiéndose en una de las actividades mas
importantes, generando empleo a mas de 46,240 artesanos del pais y
ocupando el segundo lugar en el sector manufacturero, (Direccion de

Inteligencia Comercial e inversiones, 2012)
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Empresas de artesanos que realizan estas actividades no poseen
estrategias definidas y estructuradas para cada area de negocio, tales
carencias acentlan problemas como el no contar con habilidades
definidas, el gerente no realiza con su funcion de acuerdo a lo que esta
establecido en la gestion empresarial como es: planeacién y toma de
decisiones ya que ocupa gran parte de su tiempo en la ejecucion de
funciones operativas.

Toda empresa necesita proyectarse hacia al futuro a través de unas
metas orientadas por unos objetivos y para poder desarrollarlos necesita
de un plan estratégico que guiara el como debe hacer y con qué recursos
lo va a hacer, ello le permitirh a la empresa pronosticar adecuadamente
presupuestos de ventas, gastos, costos e inclusive la publicidad que
debera utilizar, permitiéndole ser mas eficiente y competitiva frente a la
competencia, de igual manera a través de controles y seguimientos
durante el desarrollo de planes, lograra definir su situacién permitiéndole
detectar errores y asi tomar las decisiones mas acertadas para la
empresa, desde el punto de vista econémico y administrativo.

Algunas empresas de la localidad, dedicadas a la confeccion y arreglo de
ropa, no cuentan con un PLAN ESTRATEGICO, lo cual trae como
consecuencia un desvio en sus metas y desequilibrio econémico por lo
gue muchas empresas quiebran.

En este contexto, la empresa “LA BASTILLA” creada en el afo 2009,
dedicada al arreglo y confeccion de toda prenda de vestir, se ve en la

necesidad de adoptar estrategias de excelencia empresarial para la cual
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se realizard& UN PLAN ESTRATEGICO, donde se desarrollaran
estrategias genéricas, funcionales y sectoriales, asi como, la creacion de
la filosofia de la empresa, para que los empleados conozcan el enfoque
gue deben seguir sus tareas acorde a lo que la empresa desea proyectar,
ademas dentro de este punto se realizard un la matriz FODA para
comprender la situacion actual de la empresa.

Al referirme a dicha empresa se ha establecido que la misma adolece de
los siguientes aspectos:

Los conocimientos sobre el proceso administrativo, donde se hace
referencia a la planeacion son empiricos, es asi que no se detecta las
amenazas y oportunidades del entorno y la problematica interna con
suficiente antelacion.

Por otro lado, no cuenta con un programa para reducir considerablemente
los errores y desviaciones en las metas; al definir los posibles cambios y
comportamientos, tanto del exterior como del interior de la organizacion.
Por lo tanto en funcion de estos antecedentes se puede delimitar el
problema como: la falta de planificacion en la empresa la bastilla, no
permite el desarrollo de conformidad con los requerimientos del mercado
existente. Por tanto se plantea PLAN ESTRATEGICO PARA LA
EMPRESA “LA BASTILLA” EN LA CUIDAD DE LOJA.

OBJETIVOS

e General:

» Elaboracibn de un plan estratégico para la empresa “LA

BASTILLA” en la cuidad de Loja para la creacion de la filosofia
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empresarial, el diagndstico y la prospectiva de la empresa que
permita el desarrollo.
e Especificos:
> Hacer un analisis situacional en donde se presente el contexto y el
entorno actual de la empresa.
> Proponer la filosofia empresarial, un plan a largo plazo y un plan
operativo de la empresa.
»  Elaborar la matriz FODA con el fin de determinar las estrategias para
la empresa.
»  Presentar una propuesta de un plan estratégico para la empresa

determinando los objetivos estratégicos.

METODOLOGIA
Los métodos que se aplicaron en el presente trabajo de investigacion son:
e Meétodo Inductivo:
Este método se lo utilizd en el andlisis de cada una de las encuestas para
la obtencién de datos primarios y realizar el andlisis interno y externo de
la empresa LA BASTILLA, llevAndome a determinar las oportunidades,
amenazas, fortalezas y debilidades que la empresa presenta en la
actualidad, y mediante su utilizacion se pudo fundamentar la propuesta de
los objetivos estratégicos.
e Método Deductivo:
Este método se utilizo para la recopilacibn y clasificacion de la
informacion, conceptos tedricos que permitieron dar forma a la revision de

literatura con contenidos precisos para el desarrollo de la investigacion.
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Asi también se lo utiliz6 en el planteamiento de conclusiones vy
recomendaciones para el desarrollo del Plan de estratégico.

Técnicas

Observacion directa.

La técnica de la observacion directa es parte primordial para tener una
primera impresion de las caracteristicas, necesidades y problemas que
tienen las areas que componen la institucion.

La visita que se realiz6 a la empresa la bastilla el dia 11 de Abril del 2016
me permiti6 conocer las actividades que realiza cada uno de sus
empleados, observar la maquinaria con la que actualmente cuenta, el
ambiente laboral y su espacio fisico donde laboral y donde prestan sus
Servicios a su usuarios.

Revisién bibliografica

La revision bibliografica comprendié la recopilacion de informacion
necesaria para el desarrollo investigativo del mismo que comprende
conceptos e informacidn necesaria que ayude a la investigacion del tema
atreves de revistas, libros consultas etc.

Entrevista

Se elabor6 una guia de entrevista acerca de la tematica de investigacion.
Esta técnica fue aplicada a la Sra. Vilma Valle, propietaria de la empresa
la bastilla dedicada al arreglo y confeccion de prendas de vestir, a través
de un dialogo se pudo conocer los la historia de la empresa, nos ayudo

con ideas para la creacion dela filosofia empresarial por lo tanto esta
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informacion acerca de la empresa sirvié para determinar cuales son sus
Fortalezas y Debilidades.

Encuesta

Se elabor6 dos cuestionarios con preguntas cerradas. Se aplic6 una
encuesta para las 5 operarias y otra para los 316 usuarios considerados
como muestra.

La encuesta aplicada a las operarias de la empresa se realizé con el fin
de conocer que actividades realizan y cual es su desenvolvimiento, y
sobre todo para determinar si se encuentran motivados y capacitados.

La encuesta aplicada a los usuarios se realizé con el propésito de
determinar so posicion actual en el mercado, como es la atencion
recibida, si la empresa les brinda promociones, su satisfaccion en cuanto
a precios y que les disgusta de la empresa.

Esta informacion se utilizé para realizar el analisis interno de la empresa

LA BASTILLA, y asi determinar sus Fortalezas y Debilidades.
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ENTREVISTA DIRIGIDA A LA PROPIETARIA

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
FACULTAD JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA DIRIGIDA AL PROPIETARIA

OBJETO: ELABORACION DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA
EMPRESA” LA BASTILLA” EN LA CIUDAD DE LOJA.

DATOS ESPECIFICOS:

1. Definir la visién de la empresa que desearia tener. Escriba en pocas

palabras una propuesta de visién

2. Definir la mision de la empresa que desearia tener. Escriba en pocas

palabras una propuesta de mision.



3. Definir los valores de la empresa que desearia tener. Escriba en

pocas palabras una propuesta de los valores.

5. ¢Como cree usted que es la comunicacién interna de la empresa la

bastilla?
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10.Cuales son los negocios que considera su competencia directa

13.Cuenta con la tecnologia necesario para prestar sus servicios con un

alto estandar de calidad.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ENCUESTA DIRIGIDA A LAS FAMILIAS DE LOJA

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
FACULTAD JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA DIRIGIDA A LAS FAMILIAS DE LOJA

OBJETO: ELABORACION DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA
EMPRESA” LA BASTILLA” EN LA CIUDAD DE LOJA.

DATOS GENERALES:

Distrito:

Parroquia:

Barrio:
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DATOS ESPECIFICOS:

1. Usted conoce a la empresa LA BASTILLA dedicada al arreglo y

confeccion de prendas de vestir

Sl ()
NO ()

2. Usted a requiere de los servicios de arreglos y confeccién de

prendas de vestir

S ()
NO ()
CONFECCION

3. Que prenda de vestir usted mandaria a confeccionar

Pantalones ()
Vestidos ()
Sacos ()
Faldas ()
Blusas ()

4. ¢Qué tiempo estima conveniente que se le entregue su prenda?

3 dias ()
Una semana ()
15 dias ()
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. Sefiale con una “X”, qué precio le gustaria pagar por su prenda

confeccionada.

PANTALONES | VESTIDOS | SACOS | FALDAS BLUSAS
15 20 25 10 12
18 25 27 12 15
20 28 30 15 18
ARREGLO
. Que tipos de arreglos realiza
Basta ()
Metidas ()
Pretinas ()
Cuellos ()

. Cuanto estaria dispuesto a pagar por su arreglos en:
BASTAS METIDAS PRETINAS CUELLOS
1.80 1.50 3.00 3.00
2.00 2..00 3.30 3.25
2.50 2.50 3.50 3.50
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8. Cada que tiempo usted realiza arreglos en su ropa

Semanal ()
Mensual ()
Trimestral ()

9. Le gustaria recibir promocién por parte de la empresa

Si ()
NO ()

10.Qué tipo de promocién le gustaria recibir de parte de la empresa

“LA BASTILLA”.
Adicional a la prenda ()
En el precio ()

11.¢;Por qué medio de comunicacion les gustaria conocer los servicios

que entrega la empresa?

Radio ()
Prensa ()
Redes sociales ()

12.En qué momento le gustaria que se anuncie los servicios que

preste la empresa.

Mafiana ()
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Al medio dia ()
Tarde ()

Todas las anteriores ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ENTREVISTA DIRIGIDA AL PERSONAL

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
FACULTAD JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Entrevista DIRIGIDA AL PERSONAL

OBJETO: ELABORACION DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA
EMPRESA” LA BASTILLA” EN LA CIUDAD DE LOJA.
DATOS ESPECIFICOS:
1. ¢Conoce usted si la empresa tiene mision? Si su repuesta es si
describala y si es no propéngala.

Si () NO ().

2. ¢Conoce usted si la empresa tiene vision? Si su repuesta es si
describala y si es no propongala.

Si () NO ().
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3. ¢Conoce usted los objetivos de la empresa? Si su repuesta es si
describala y si es no propdngala.

Si () NO ()
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11. Recibe capacitaciones generales o de su area

GRACIAS POR SU COLABORACION
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
FACULTAD JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA A LOS OFERENTES

OBJETO: ELABORACION DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA
EMPRESA” LA BASTILLA” EN LA CIUDAD DE LOJA.

DATOS ESPECIFICOS:

1. Ofrece Ud. el servicio de Arreglo y confeccion de prendas de vestir.
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3. Cual es su porcentaje de prendas arregladas y confeccionadas en

este afilo tomando como base el afio 2015.
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10.A través de qué medio de comunicacion ofrece el Servicio de su

empresa.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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EMPRESA LA BASTILLA
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DISTRIBUCION SEGUN DISTRITOS DE LA CUIDAD DE LOJA

DISTRITO | POBLACION PARTICIPAC | MUESTRA
ION
PRADERA 1230 3,80% 15
YAGUARCUNA
Pradera 600 1,85% 7,32
Yaguarcuna 600 1,85% 7,32
Cruz de Yaguarcuna 16 0,05% 0,20
Sauces de Yaguarcuna 14 0,04% 0,17
18 DE NIVIEMBRE 705 2,20% 9
Geranios 200 0,62% 2,55
Arupos 180 0,56% 2,30
Molinos 150 0,47% 1,91
Alma Lojana 175 0,55% 2,23
PUCARA 325 1,02% 4
Panecillo 125 0,39% 1,54
Pucara 200 0,63% 2,46
Zamora Huayco 710 2,20% 9
Zamora Huayco 400 1,24% 5,07
Quebrada Minas 80 0,25% 1,01
Quebrada Pizarro 50 0,15% 0,63
Estancia 60 0,19% 0,76
Faiquez 80 0,25% 1,01
Tejar de Jerico 50 0,15% 0,63
Orillas Del Zamora 1270 4,00% 16
Tejar 100 0,31% 1,26
Cdla. Zamora 350 1,10% 441
Buena Esperanza 180 0,57% 2,27
Palmeras 360 1,13% 4,54
Salle 100 0,31% 1,26
Palmera Alto 100 0,31% 1,26
Churo 80 0,25% 1,01
24 de Mayo 400 1,30% 5
24 de Mayo 400 1,30% 5,00
San Sebastian 850 2,70% 11
San Sebastian 400 1,27% 5,18
Méaximo Rodriguez 250 0,79% 3,24
San Agustin 200 0,64% 2,59
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Central 800 2,50% 10
Central 800 2,50% 10
Juan de Salinas 500 1,60% 6
Juan de salinas 500 1,60% 6
Capuli 60 0,20% 1
Capuli 60 0,20% 1
Total de distrito 1 6850 21.50 % 86
DISTRITO lI POBLACION PARTICIPAC | MUESTRA
ION
Argelia 150 0,50% 3
Argelia 150 0,50% 3.00
San Isidro 275 0,90% 4
Punzara Bajo 100 0,33% 1,45
Cdla. Electricista 175 0,57% 2,55
Punzara 730 2,30% 9
Héroes del Cenepa 550 1,73% 6,78
Punzara chico Bajo 180 0,57% 2,22
Tebaida 650 1,90% 7
Tebaida 400 1,17% 4,31
Cdla. Bellavista 100 0,29% 1,08
Santa Teresita 150 0,44% 1,62
Daniel Alvarez 575 1,80% 7
Daniel Alvarez 400 1,25% 4,87
SOMEC 75 0,23% 0,91
Unién Lojana 100 0,31% 1,22
Isidro Ayora 1200 3,80% 14
Cdla. Maestro Lojano Il 100 0,32% 1,17
Epoca 500 1,58% 5,83
Alberto Zambrano 150 0,48% 1,75
Isidro Ayora 350 1,11% 4,08
Capuli Loma 100 0,32% 1,17
Perpetuo Socorro 350 1,10% 5
Perpetuo Socorro 350 1,10% 5,00
Miraflores 1055 3,30% 13
Miraflores 350 1,09% 4,31
Pefias 250 0,78% 3,08
Mufioz Vivanco 180 0,56% 2,22
Miraflores Alto 200 0,63% 2,46
Pefidn del Oeste 75 0,23% 0,92
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San Pedro 460 1,40% 6
San Pedro 280 0,85% 3,65
Coop. Pio Jaramillo 60 0,18% 0,78
Buenavista 70 0,21% 0,91
El Progreso 50 0,15% 0,65

Ramon Pinto 550 1,70% 8
IV Centenario 350 1,08% 5,09
Sevilla de Oro 200 0,62% 2,90
El Pedestal 555 1,70% 7
Pedestal 85 0,26% 1,07
El Dorado 100 0,31% 1,26
Balcon Lojano 120 0,37% 1,51
Alba E. Cabrera 100 0,31% 1,26
La Esmeralda 50 0,15% 0,63
La Chorrera 100 0,31% 1,26

Colinas Lojanas 323 1,00% 4
Colinas Lojanas 150 0,46% 1,86
Coop. Madre Laura 50 0,15% 0,62
Junta Bar Colinas L. 73 0,23% 0,90
SINAB 50 0,15% 0,62

Menfis 1525 4,80% 18
Menfis Bajo 175 0,55% 2,07
Paraiso 100 0,31% 1,18
Menfis Central 400 1,26% 4,72
Menfis Chamanal 80 0,25% 0,94
Menfis Alto 120 0,38% 1,42
Las Rosas 50 0,16% 0,59
Tierras Coloradas 600 1,89% 7,08
Chonta Cruz 260 0,80% 3
Chonta Cruz 75 0,23% 0,87
Reinaldo Espinosa 75 0,23% 0,87
Santa Inés 110 0,34% 1,27

Bolonia 500 1,60% 6
Bolonia 300 0,96% 3,6
Eucaliptos 200 0,64% 2,4

Obrapia 800 2,50% 10
Obrapia 180 0,56% 2,25
Vicente Rocafuerte 50 0,16% 0,63
Las Acacias 80 0,25% 1,00
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San Francisco 150 0,47% 1,88
Dolorosa 200 0,63% 2,50
Sta, Barbara 80 0,25% 1,00
Chamanal 60 0,19% 0,75
La Alborada 75 0,20% 1
La Alborada 75 0,20% 1
Total Distrito Il 10033 31,30% 125
DISTRITO lli POBLACION PARTICIPAC | MUESTRA
ION
San Cayetano 1007 3,20% 12
San Cayetano Alto 292 0,93% 3,48
San Cayetano Bajo 460 1,46% 5,48
Las Orquideas 100 0,32% 1,19
El Calvario 80 0,25% 0,95
Yanacocha 75 0,24% 0,89
El Valle 700 2,20% 10
Cdla. Las Palmeras 100 0,31% 1,43
El Valle 300 0,94% 4,29
Recreo El Valle 100 0,31% 1,43
Isaac Ordofez 200 0,63% 2,85
San Vicente 835 2,60% 10
San Vicente 300 0,93% 3,59
Coop. 8 de Diciembre 400 1,25% 4,79
El Bosque 75 0,23% 0,90
San José Alto 60 0,19% 0,72
Manuel Carrion 1530 4,80% 20
Celi Roman 280 0,88% 3,66
Lojana de Turismo 300 0,94% 3,92
San José Alto 250 0,78% 3,27
San Rafael 300 0,94% 3,92
Las Americas 400 1,25% 5,23
Gran Colombia 1255 3,90% 16
Gran Colombia 450 1,40% 5,74
Cdla. Fabiola 380 1,18% 4,84
Cdla. El Maestro 360 1,12% 4,59
La Cuadra 75 0,23% 0,96
Jipiro 325 1,00% 4
Samana 125 0,38% 1,54
Jipiro Bajo 120 0,37% 1,48
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Jipiro Alto 80 0,25% 0,98
Nueva Granada 800 1,90% 8
Nueva Granada 800 1,90% 8,00
Turunuma 75 0,20% 1
Turunuma Alto 75 0,20% 1,00
Clodoveo Jaramillo 500 1,60% 6
Clodoveo Jaramillo 350 1,12% 4,2
Clodoveo Alto 150 0,48% 1,8
Belén 780 2,40% 10
Campifa 50 0,15% 0,64
Borja 200 0,62% 2,56
Belén 350 1,08% 4,49
Colinas de Belén 80 0,25% 1,03
Eloy Alfaro 50 0,15% 0,64
Cdla. Shushuhuayco 50 0,15% 0,64
Las Pitas 1330 4,20% 13
Cdla. Chofer Pitas | 450 1,42% 4,39
Esmeraldas Norte 200 0,63% 1,95
Consacola 400 1,26% 3,91
Laureles 80 0,25% 0,78
Cazadores de los Rios 100 0,32% 0,98
Bolocachi 100 0,32% 0,98
La Paz 1000 3,10% 12
La Paz 360 1,12% 4,32
La Inmaculada 300 0,93% 3,6
Estancia Norte 200 0,62% 2,4
Molinos 150 0,47% 1,8
La Banda 975 3,00% 12
La Banda 125 0,38% 1,54
Quebrada Seca 100 0,31% 1,23
La Banda Alto 150 0,46% 1,85
San Jacinto 100 0,31% 1,23
Cdla. Chofer Banda 350 1,08% 4,31
La Florida 150 0,46% 1,85
Motupe 960 3,00% 12
Motupe 400 1,25% 5,00
Motupe Alto 120 0,38% 15
Pucacocha 150 0,47% 1,88
Pucacocha Alto 120 0,38% 1,50
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Monte de los Olivos 50 0,16% 0,63
Motupe Bajo 20 0,06% 0,25
San Vicente Bajo 100 0,31% 1,25
Amable Maria 950 3,00% 12
Amable Maria 180 0,57% 2,27
Virgen PAMBA 350 1,11% 4,42
Chinguilanchi 300 0,95% 3,79
Zhucos 120 0,38% 1,52
Sauces Norte 550 1,70% 7
Sauces Norte 550 1,70% 7
El Plateado 550 1,70% 7
El Plateado 550 1,70% 7
Carigan 730 2,30% 9
Carigan 400 1,26% 4,93
Valle Hermoso 100 0,32% 1,23
Concepcién 150 0,47% 1,85
Manzanos 80 0,25% 0,99
Zalapa 420 1,30% 5
Zalapa Alto 300 0,93% 3,57
Pucara 120 0,37% 1,43
Total Distrito I 15075 47,20% 186
TOTAL 100% 397
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