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a.- TITULO 

 

 

 

ñPLANEACIčN ESTRATÉGICA PARA LA EMPRESA COMERCIAL  

MEGA CONSTRUCTOR DE LA CIUDAD DE LOJA,  PERIODOS 2012-

2016ò 
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b.- RESUMEN  

 

El presente trabajo de tesis denominado ñPLANEACIÓN ESTRATÉGICA 

PARA LA EMPRESA COMERCIAL MEGA CONSTRUCTOR DE LA 

CIUDAD DE LOJA, PERIODOS 2012-2016ò; para su desarrollo se dio  

cumplimiento  al Objetivo General: Realizar la Planeación Estratégica 

para la empresa, con la finalidad de mejorar prestigio y amplitud en el 

mercado, durante el periodo 2012-2016; y como Específicos: Realizar un 

Diagnóstico Situacional  que permita identificar el medio Interno y Externo, 

la Estructuración de la Misión, Visión, Objetivos y Metas, proponer 

alternativas para reducir las Debilidades y Amenazas y potenciar las 

Fortalezas de la empresa, elaborar las Conclusiones y Recomendaciones 

que permitan mejorar la Gestión Administrativa y Operativa las mismas 

que ayuden a que el Gerente tome las  decisiones oportunas y acertadas 

y de esta manera estar a nivel de la competencia. 

 

La metodología  aplicada  hizo uso del análisis de los factores internos y 

externos estableciendo las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y 

Amenazas de la empresa; se recopiló información mediante la entrevista 

realizada al Gerente como también se aplicó las encuestas a los Clientes 

y Empleados, la misma que permitió conocer la situación actual  con el fin 

de proponer la Planeación Estratégica, determinada en los ejes de 

desarrollo como son: la Estructura organizacional y Capacitación al 
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personal y Gerente de la empresa, así mismo se establecieron los 

Objetivos Estratégicos como: Plantear la Misión, Visión, Objetivos y 

Metas, Elaborar la Estructura  Orgánica Administrativa y el Manual de 

Funciones, Diseñar programas de Capacitación para la empresa 

comercial con sus respectivas estrategias, como resultado de este trabajo 

se presenta la matríz de programación en donde constan los proyectos : 

Ejecución de la Misión, Visión, Objetivos y Metas, con la finalidad de 

saber la razón de ser y de cómo llegar en un futuro definido, el Diseño de 

la Estructura Administrativa, elaboración del Manual de Funciones y Plan 

de Capacitación para un mejor desenvolvimiento en las actividades  y 

mejoramiento del servicio que presta la empresa comercial y finalmente 

he podido llegar a concluir y recomendar lo más factible para que esta 

empresa pueda aumentar su cobertura en el mercado y de esta forma 

brindar un servicio eficáz a la colectividad. 
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SUMMARY  

  

The present thesis work called "Strategic planning for the trading company 

MEGACONSTRUCTOR from the city of LOJA, 2012-2016 period"; for its 

development complied to the general objective: making the strategic 

planning for the company, with the aim of improving prestige and breadth 

in the market, during the 2012-2016 period; and, specific: Situational 

diagnosis that allows identifying the internal means and external, the 

structuring of the mission, vision, objectives and targets, propose 

alternatives to reduce threats and weaknesses and enhance the strengths 

of the company, develop conclusions and recommendations that will 

improve the management, administrative and operational which help to 

Manager to make decisions timely and accurate and in this way be at the 

level of the competition. 

 

The methodology made use of the analysis of internal and external factors 

establishing the strengths, opportunities, weaknesses and threats of the 

company; was collected through the interview the Manager as also applied 

surveys to customers and employees, which allowed to know the current 

situation in order to propose strategic planning and determined in the axes 

of development such as: organizational structure and training staff and 

Manager of the company, were likewise established strategic objectives 

as: Consider the mission, vision, objectives and targets, develop the 
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administrative organizational structure and functions manual, designing 

training programmes for the commercial company with their respective 

strategies, as result of this work is the array of programming where the 

projects consist: execution of the mission, vision, objectives and targets, in 

order to know the reason and how to arrive at a definite futurethe design of 

the administrative structure, elaboration of the manual functions and 

Training Plan for a better development in the activities and improvement of 

the service provided by the company commercial and finally have been 

able to conclude and recommend more feasible so that this company can 

increase its coverage in the market and this is to provide an efficient 

service to the community. 
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c.- INTRODUCCIÓN 

 

La Planeación Estratégica es de vital importancia en las empresas para el 

diario desenvolvimiento de sus actividades, debido a que las mismas 

deben estar  preparadas para enfrentar las situaciones que se presentan 

en el futuro, ayudando con ello a orientar sus esfuerzos hacia metas 

realistas de desempeño, es decir que se debe diseñar planes estratégicos 

para el logro de sus objetivos y metas planteadas, estos planes pueden 

ser a corto, mediano y largo plazo, según la magnitud de la empresa.  

 

El presente trabajo de tesis está basado en la Planeación Estratégica 

para la Empresa Comercial MEGA CONSTRUCTOR, se fundamenta en  

los tres proyectos propuestos, como es la elaboración de la Misión, 

Visión, Objetivos y Metas; la Estructura Orgánica Administrativa, Manual 

de Funciones y la elaboración de un Plan de Capacitación, necesarios  

para que el Gerente tome las decisiones correctivas, es decir debe 

cambiar su orden para lograr un mejor  ambiente de trabajo. Así mismo se 

realizó la matríz FODA con la finalidad de conocer las Debilidades, 

Amenazas, Oportunidades y Fortalezas que permitieron proveer 

información y así concretar los problemas internos como externos que 

afectan su crecimiento y  entorno laboral por lo que es necesario la 

implantación de medidas necesarias que garanticen el éxito de las 

propuestas planteadas.     .  
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El trabajo se encuentra estructurado en base al Reglamento de Régimen 

Académico iniciándose con el: Titulo que es el enunciado del tema de 

tesis; en el Resumen abarca una síntesis del trabajo realizado; 

Introducción donde se explica la importancia del tema, el aporte de la 

entidad investigada y una breve síntesis de su contenido, en la Revisión 

de Literatura constan los elementos teóricos que permiten vincularla con 

la parte práctica y con los objetivos de estudio; en los Materiales y 

Métodos se identifica claramente los métodos aplicados en el desarrollo 

del trabajo; en los Resultados se ejecuta la práctica del plan estratégico 

con la aplicación de entrevista y encuestas; la Discusión determina la 

obtención de los resultados sujetos al estudio para así proceder a la 

elaboración de las estrategias de mejoramiento; seguidamente se 

encuentran las Conclusiones y Recomendaciones en relación  a los 

diagnósticos realizados con las que se pretende aportar para aprovechar 

de mejor manera las oportunidades que brinda el mercado y como punto 

final tengo la Bibliografía donde se detallan los libros, folletos y demás 

documentos que sirvieron para sustentar la parte teórica y los Anexos 

que certifican la tesis realizada. 
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d.- REVISIÓN DE LA LITERATURA 

 

EMPRESA 

Definición 

La empresa es una entidad conformada básicamente por personas, 

aspiraciones, realizaciones, bienes materiales, capacidades técnicas y 

financieras; todo lo cual, le permite dedicarse a la producción y 

transformación de productos y  la prestación de servicios para satisfacer 

necesidades y deseos existentes en la sociedad, con la finalidad de 

obtener una utilidad o beneficio.1 

 

Elementos 

ü Establecimiento: lugar estratégico, (estudio de mercado). 

ü Clientela: consumidores. 

ü Nombre social o comercial: nombre de la empresa. 

ü Marca: prestigio distintivo para diferenciarse de otras. 

 

Características 

ü Fin económico: generar bienes y servicios. 

ü Fin mercantil: bienes y servicios destinados a la comercialización. 

ü Fin lucrativo: obtención de ganancias. 
 

ü Responsabilidad económica social: de los aportes de los socios solo 

se recupera si las empresas marchan bien. 
                                                            
1http://www.monografias.com/trabajos75/onjetivos-importancia -empresa.shtml 

http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/comercializa/comercializa.shtml
http://www.monografias.com/trabajos75/onjetivos-importancia%20-empresa.shtml
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Importancia 

¶ Incremento constante de la productividad:  Organización eficiente 

de los factores productivos. 

 

¶ Proveer de bienes a la sociedad: Incrementar la producción para 

satisfacer las necesidades de los demandantes. 

 

EMPRESA COMERCIAL 

Son intermediarias entre el productor y consumidor; su función primordial 

es la compra/venta de productos terminados. Pueden clasificarse en: 

 

ü Mayoristas: se dedican a la compra o venta de productos a gran 

escala, comúnmente a distribuidores minoristas. 

 

ü Minoristas: venden productos en una escala mucho menor, ya sea 

directamente a consumidores, o a otras empresas minoristas o 

comisionistas. 

 

ü Las Comisionistas: como su nombre lo dice, se encargan de vender 

productos, recibiendo una comisión, la cual puede depender del precio 

previamente fijado por el proveedor, o por el precio final dado por el 

comisionista. 

 

http://www.monografias.com/trabajos6/prod/prod.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/sociedad/sociedad.shtml
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TIPO DE EMPRESA 

Persona Natural 

Al constituir una empresa como Persona Natural, el único tipo de empresa 

que podemos optar es el de una Empresa Unipersonal.2 

 

Unipersonal 

Son aquellas empresas que pertenecen a  un solo individuo. Es decir  

debe responder ilimitadamente con su patrimonio frente a aquellos 

individuos perjudicados por las acciones de la empresa. 

 

ADMINISTRACIÓN 

Concepto 

La administración consiste en un conjunto de normas, reglas y técnicas 

sistemáticas, que permiten la optimización en el uso de los recursos, 

mediante el planeamiento, organización, dirección, control y evaluación 

del trabajo de los miembros de la empresa para alcanzar los objetivos 

organizacionales establecidos.3 

 

Importancia 

La administración dentro de la empresa es de gran importancia porque 

permite aumentar la productividad, incrementar la eficiencia de la 

producción, reducir costos y aumentar utilidades, posibilitar un mejor 

                                                            
2
 http://www.monografías.com/t rabajos26/tipos empres -empresas/tipos-empresas.shtml. 

3 REYES PONCE, Agustín. Administración Moderna. Editorial Limusa, México. 2004. Pág. 11-13 

http://www.monografias.com/trabajos7/perde/perde.shtml
http://www.monografías.com/trabajos26/tipos
http://www.monografias.com/trabajos26/tipos-empresas/tipos-empresas.shtml
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salario para los trabajadores y  concientizar a las personas el uso racional 

de los recursos. 

 

Objetivo 

El objetivo fundamental de la administración es conocer las diferentes 

herramientas, con énfasis en el proceso administrativo y en el desarrollo 

de una visión integral de las diferentes áreas funcionales de la empresa. 

 

PROCESO ADMINISTRATIVO 

El proceso administrativo es un conjunto de fases o etapas sucesivas a 

través de las cuales se efectúa la administración, las mismas que se 

interrelacionan y forman un proceso integral, está formado por cinco 

funciones fundamentales: planeación, organización, dirección, ejecución y 

control.4 

 

ü Planeación 

Es un procedimiento para establecer objetivos y curso de acción 

adecuado para lógralos; esto origina las preguntas: 

 

 ¿De qué trabajo necesita hacerse? 

 ¿Cuándo y cómo se hará? 

 ¿Cuáles serán los componentes necesarios del trabajo? 

                                                            
4 CHIAVENATO, Idalberto. ADMINISTRACIÓN. 3ra. Edición. Colombia 2001.Pag. 39-41 
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 ¿Cómo lograrlos? 

 

ü Organización 

Para cumplir con un trabajo, será distribuir o señalar las  actividades  

necesarias de trabajo entre los miembros del grupo e indicar la 

participación  del grupo, con el fin de lograr su máxima eficiencia dentro 

de los planes y objetivos señalados. 5 

 

ü Dirección 

Consiste en dirigir las actividades mediante la cooperación de los 

miembros de una organización, con respecto a una tarea, para obtener 

altos niveles de productividad, mediante la motivación y la supervisión. 

 

ü Ejecución 

Para llevar a cabo físicamente las actividades que resulten de los pasos 

de planeación y organización, es necesario que el Gerente tome medidas 

que inicien y continúen las acciones requeridas para que los miembros del 

grupo ejecuten la tarea. 

 

ü Control 

Es conveniente comprobar o vigilar lo que se está haciendo para asegurar 

que el trabajo de otros está progresando en forma satisfactoria hacia el 

objetivo predeterminado.  

                                                            
5 REYES PONCE, Agustín. Administración Moderna. Editorial Limusa, México. 2004. Pág.28-35 
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PLANEACIÓN 

Definición 

La planeación es el primer paso del proceso administrativo por medio del 

cual se define un problema, se analizan las experiencias pasadas y se 

embozan planes y programas. 

 

Elementos  

 

 

 

 

 

 

 
ü Objetivo 

El aspecto fundamental al Planear es determinar los resultados. 

ü Cursos alternos de acción 

Al Planear es necesario determinar diversos caminos, formas de 

acción y estrategias, para conseguir los objetivos. 

ü Elección 

La Planeación implica la determinación, el análisis y la selección de la 

decisión más adecuada. 

ü Futuro 

     La Planeación trata de prever situaciones futuras y de anticipar hechos 

      inciertos, prepararse para contingencias y trazar actividades futuras. 

                                                                                          

ELEMENTOS 

FUTURO 

ELECCIÓN 
CURSOS ALTERNOS DE 

ACCIÓN 

OBJETIVO 

http://www.monografias.com/Computacion/Programacion/
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/henrym/henrym.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml#ANALIT
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Importancia 

 

Sirve de base para las demás funciones 

La Planeación es la base principal para las demás funciones 

administrativas sirve para organizar recursos, coordinar tareas o 

actividades, controlar y evaluar resultados. También permite comparar los 

resultados obtenidos con los planificados. 

 

Reduce la incertidumbre y minimiza los riesgos 

La Planeación permite reducir la incertidumbre y minimizar los riesgos, al 

analizar la situación actual, los posibles sucesos futuros, proponer 

objetivos y trazar cursos de acción. 

 

Genera compromiso y motivación 

La Planeación genera el compromiso y la identificación de los miembros 

de la empresa con los objetivos y por tanto, los motiva en su consecución. 

 

Características de la Planeación 

 

× Es precisa 

La Planeación debe contemplar objetivos específicos, es decir, no 

objetivos generales sino objetivos que sean medidos que permitan 

alcanzar el éxito. 
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× Es factible 

La Planeación, antes de ser realizada, debe considerar los recursos y la 

verdadera capacidad de la empresa, y no debe proponer objetivos o 

estrategias que estén fuera del alcance de las posibilidades de la 

empresa. 

 

× Es coherente 

La Planeación debe tener en cuenta todos los planes de la empresa, sean 

de largo, mediano o corto plazo; debe ser coherente con todos los demás 

planes y  de ese modo, lograr eficiencia en su ejecución. 

 

× Es evaluada constantemente 

La Planeación debe ser evaluada constantemente, se debe controlar y 

evaluar permanentemente su desarrollo y sus resultados. 

 

× Es flexible 

La Planeación no debe estar escrita en piedra, debe ser lo 

suficientemente flexible como para permitir cambios o correcciones 

cuando sean necesarios, por ejemplo, cuando sea necesario adaptarla a 

los cambios repentinos del mercado. 

 

× Genera Participación 

La Planeación debe comprometer la participación de todos los miembros 

de la empresa, todos deben aportan en su elaboración y desarrollo. 
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× Genera Motivación 

La Planeación debe identificar y comprometer a todos los miembros de la 

empresa con el logro de los objetivos y de ese modo, motivarlos en su 

consecución. 

 

× Es Permanente 

La Planeación es un proceso permanente y continuo, una vez cumplido 

los objetivos, debe proponer nuevas metas. 

 

Clasificación de la Planeación 

 

Según su tamaño 

V Macrospectiva: Abarca una problemática integral. 

V Microspectiva: Abarca una problemática específica. 

 

Según su Ámbito  
 
V Integral: Comprende aspectos externos del medio en que se 

encuentra el objeto de estudio, internos, es decir el funcionamiento 

interno del sistema. 6 

 

Según su forma 

V Programas 

V Proyectos  

                                                            
6 http://www.viabcp. com/viempresarial/clasificPlaneación. 

http://www.viabcp.com/viaempresarial
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Según su Propósito 

V Estratégica: Tiende a crear condiciones y medios para llevar a cabo 

planes y programas. 

V Trascendente: Busca producir cambios significativos en el sistema 

casi siempre a largo plazo. 

V Resolutiva: La planeación a corto plazo y sus efectos son inmediatos. 

 

Según su Duración  

V Corto Plazo.- Planeación a un año 

V Mediano Plazo.- Planeación a cinco años 

V Largo plazo.- Considerar una planeación con un horizonte temporal a 

los diez años. 

 

PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 

 

Definición 

Se define como la elaboración, desarrollo y puesta en marcha en 

diferentes planes operativos por parte de las empresas u organizaciones 

con la intención de alcanzar objetivos y metas planteadas7. 

 

Importancia 

El éxito de la planeación estratégica consiste en el poder de anticipación, 

la iniciativa y la reacción oportuna del cambio, sustentando sus actos no 

                                                            
7 Coronado Manso, Francisco J. Manso Coronado, ά5iccionarioEnciclopédico de Estrategia 9ƳǇǊŜǎŀǊƛŀƭέΦ 
Publicado 2003, Ediciones Díaz de Santos.Pag. 56-57-59 
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en corazonadas sino con un método, plano-lógico, estableciendo así los 

objetivos de la organización y la definición de  procedimientos adecuados 

para alcanzarlos. 

 

La Planeación Estratégica ayuda a fijar prioridades, permite concentrarse 

en las fortalezas de la organización, ayuda a tratar  los problemas de 

cambios en el entorno externo. 

 

Objetivos  

1. Mejorar la capacidad de la organización para adaptarse a los cambios 

en el ambiente. 

2. Cambiar el comportamiento de los empleados a través de su 

incorporación participativa en el desarrollo y crecimiento deseado. 

 

Utilidades 

La utilidad de la Planeación Estratégica se observa en dos directrices:  

 

V Por un lado, permite determinar, a través de la definición de los 

elementos claves, la dirección que debe seguir la empresa en sus 

grandes líneas de acción para el logro de los objetivos propuestos. 

 

V El segundo  permite articular la modernización presupuestaria con la 

modernización administrativa al vincular la Programación y 
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Presupuestario con la modernización organizacional y la evaluación al 

desempeño. 

 

El Pensamiento Estratégico 

En una empresa  es la coordinación de mentes creativas dentro de una 

perspectiva común que les permite avanzar hacia el futuro de una manera 

satisfactoria para todo contexto.8 

 

Un adecuado pensamiento estratégico debe partir siempre de la misión de 

la empresa la que a su vez se proyecta a una visión de futuro 

incorporando valores, basados en las variables de la realidad, en la 

mística y en la cultura organizacional la que debe materializarse 

tácticamente, mediante la información y los conocimientos, articulando 

opciones. 

 

ETAPAS DE LA PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 

 

ETAPA 1: DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO 

Efectuar un diagnóstico de una empresa representa identificar sus puntos 

fuertes y débiles, es decir, determinar su perfil estratégico y configurar la 

forma y condiciones en que dicha empresa trabaja y puede competir. Él 

Diagnóstico empresarial pretende medir la eficiencia de la empresa, con 

                                                            
8 Cabero, Julio (2006). Bases Pedagógicas ed-learning.  En Revista de Universidad y  Sociedad del 
Conocimiento, Volumen 3, N° 1, abril. Pág. 26-30 

http://www.monografias.com/trabajos/hipoteorg/hipoteorg.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/gepla/gepla.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/guiainf/guiainf.shtml#HIPOTES
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el significado íntegro de la competitividad, en el sector industrial o de 

servicios donde actúa y realiza sus actividades. 

 

Para la realización del diagnóstico organizacional se requiere partir desde 

el origen mismo de la empresa, de su misión, visión, objetivos y propósito, 

en base a ellos se fijan las estrategias necesarias para lograrlos. Cada 

estrategia ira encaminada hacia la consecución de cada uno de los 

objetivos y lineamientos de la empresa. 

 

ANÁLISIS FODA 

Es una herramienta analítica que le permitirá trabajar con toda la 

información que posea sobre su negocio, útil para examinar 

sus  Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.9 

 

El análisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves 

para el éxito de su negocio. Debe resaltar las Fortalezas y las Debilidades 

diferenciales internas al compararlo de manera objetiva y realista con la 

competencia y con las Oportunidades y Amenazas claves del entorno. 

 

Análisis Externo 

El análisis externo permite fijar las Oportunidades y Amenazas que 

enfrenta una organización y que pueden influir para el desarrollo o  

                                                            
9 www.slideshare.net/lucasbeat/clase4-analisis-foda 
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crecimiento de dicha organización es decir permite a la organización 

tomar decisiones sobre si aprovecharlas o sortearlas según sea la 

situación por la que atraviese. 

 

ü Oportunidades 

Son aquellas situaciones externas, positivas, que se generan en el 

entorno y que una vez identificadas pueden ser aprovechadas. 

 

Es una situación favorable, actual o futura, encontrada en el entorno, la 

cual puede repercutir positivamente en un mejor posicionamiento de la 

organización dentro del mercado, promoviendo ventajas competitivas 

hacía afuera o mejoramiento de los procesos hacía dentro.  

 

ü Amenazas                                                               

 Son situaciones  desfavorables actual o futura externa a la organización, 

pero que debe ser enfrentada, con la finalidad de minimizar sus efectos y 

eliminarla, para evitar daños y riesgos de perdidas sobre el desempeño 

organizacional y que a su vez, afecte la supervivencia de la empresa. 

 

Análisis  Interno 

Los elementos internos que se deben analizar durante el análisis FODA 

corresponden a las fortalezas y debilidades que se tienen respecto a la 

disponibilidad de recursos de capital, personal, activos, calidad de 

http://www.monografias.com/trabajos7/posic/posic.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE
http://www.monografias.com/trabajos35/tipos-riesgos/tipos-riesgos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/indicad-evaluacion/indicad-evaluacion.shtml
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producto, estructura interna y de mercado, percepción de los 

consumidores, entre otros. El análisis interno permite fijar las fortalezas y 

debilidades de la organización, realizando un estudio que permite conocer 

la cantidad y calidad de los recursos y procesos con que cuenta el ente. 

 

ü Fortalezas 

Son aquellas características propias de la empresa que le facilitan o 

favorecen el logro de los objetivos organizacionales. Es una posición 

favorable que sitúa a la organización en una condición de responder 

eficazmente ante una oportunidad o una amenaza.  

 

ü Debilidades 

Son aquellas características propias de la empresa que constituyen 

obstáculos internos al logro de los objetivos organizacionales. Es una 

característica desfavorable, que tiene la organización con respecto a 

alguno de los elementos y que la limita para responder eficazmente las 

oportunidades y amenazas del entorno.  

 

En síntesis el análisis interno y externo es: 

Á Las fortalezas deben utilizarse  

Á Las oportunidades deben aprovecharse  

Á Las debilidades deben eliminarse y  

Á Las amenazas deben sortearse  
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ESTRATÉGIAS DEL FO-FA-DA-DO 

La estratégica FO.- Se basa en el uso de fortaleza internas de la 

organización con el propósito de aprovechar las oportunidades externas. 

Este tipo estratégia es el más recomendado. La organización podría partir 

de sus fortalezas y a través de la utilización de sus capacidades positivas, 

aprovecharse del mercado para el ofrecimiento de sus bienes y servicios. 

 

La estratégia FA.- Trata de disminuir al mínimo el impacto de las 

amenazas del entorno, valiéndose de las fortalezas. Esto no implica que 

siempre se deba afrontar las amenazas del entorno de una forma tan 

directa, ya que a veces puede resultar más problemática para la 

institución. 

 

La estratégica DA.- Tiene como propósito disminuir las debilidades y 

neutralizar las amenazas, a través de acciones de carácter defensivo. 

Generalmente este tipo de estratégia se utiliza solo cuando la 

organización se encuentra en una posición altamente amenazada y posee 

muchas debilidades, aquí la estratégia va dirigida a la sobrevivencia. En 

este caso, se puede llegar incluso al cierre de la institución o a un cambio 

estructural y de misión.   

 

La estratégia DO.- Tiene la finalidad mejorar las debilidades internas, 

aprovechando las oportunidades externas, una organización  a la cual el 

entorno le brinda ciertas oportunidades, pero no las puede aprovechar por 
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sus debilidades, podría decir invertir recursos para desarrollar el área 

deficiente y así poder aprovechar la oportunidad.  

 

FORMATO DE MATRÍZ  FO, FA, DA, DO 
CUADRO Nº 1 

 

MATRÍZ FODA 

Técnica de la planeación estratégica que permite crear o reajustar a una 

estratégia, ya sea de negocios, mercadotecnia, comunicación, etc. 

FACTORES  
INTERNOS 
                               

      
 

      FACTORES 
      EXTERNOS 

Fortalezas 
 
Es un recurso o una 
capacidad que la 
organización puede usar 
efectivamente para 
alcanzar sus objetivos. 

Debilidades 
 

Son las limitaciones, 
deficiencias o 
defectos de la 
organización. 

 

Oportunidades  
Es cualquier 
situación favorable   
que se pretende en 
el entorno de la 
organización,  
asegura la 
demanda de un 
producto o servicio 
y permite mejorar 
su posición. 
 

Estrategia  FO 
 
 

¿Cómo podemos impulsar 
las fortalezas y evitar las 
amenazas? 

Estrategia  DO 
 
 

¿Cómo podemos 
eliminar la debilidad, 
explotando la 
oportunidad? 

 Amenazas 
Cualquier situación 
desfavorable que 
se presenta en el 
entorno de la 
organización, 
puede ser una 
limitación o 
cualquier factor que 
pueda causarles 
problemas.  

Estrategia FA 
 

¿Cómo podemos impulsar 
las fortalezas y evitar las 

amenazas? 

Estrategia DA 
. 

¿Cómo podemos 
eliminar las 
debilidades para 
evitar las amenazas? 
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Permite visualizar la situación actual de una empresa u organización; para 

obtener un Diagnóstico preciso que permita tomar  decisiones.10 

 
 

FORMATO DE MATRIZ FODA 
CUADRO Nº2 

 FORTALEZAS DEBILIDADES 

 
ANALISIS 
INTERNO 

 
- Capacidades distintas.  

- Ventajas naturales. 

- Recursos Superiores. 

 
- Recursos y capacidades 

escasas. 

- Resistencia al cambio. 

- Problemas de motivación 

del personal. 

 

 OORTUNIDADES AMENAZAS 

 
ANALISIS 
EXTERNO 

 
- Nuevas tecnologías. 

- Debilitamiento de 

competidores. 

- Posicionamiento 

estratégico. 

 

 
- Altos riesgos 

- Cambios en el entorno. 

 

 

Esta matriz consiste en una tabla de doble entrada y nos permite 

contrastar los factores clave externos (Oportunidades y Amenazas) con 

los factores clave internos (Fortaleza y Debilidades) y con ello plantear 

objetivos y diseñar las acciones que son las estrategias, ya sea de 

negocios, mercadotecnia, comunicación, etc. 

                                                            
10 http://www.matrizfoda.com/uproadmon.blogspot.com/2007/02/matriz-foda.html 
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MATRÍZ DE VALORIZACIÓN DE FACTORES EXTERNOS 

La matriz de evaluación de factores externos MEFE, permite resumir y 

evaluar información económica, social, cultural, demográfica, ambiental, 

política, gubernamental, jurídica, tecnológica y competitiva. Es decir, el 

objeto de esta matriz es evaluar al sector en el que se encuentra la 

empresa, considerando variables cualitativas y cuantitativas que se 

desarrollan en el entorno externo.11 

 

Procedimiento para estructurar la Matriz  de Evaluación de Factores 

Externos. 

a. Identificar las oportunidades y amenazas claves de la empresa. 

b. Asignar una ponderación a cada variable que oscila entre: 

¶ Sin importancia         0.01 

¶ Muy importante         1.00 

 

La ponderación indica la importancia relativa de cada factor en cuanto a la 

gestión de una empresa. La suma de las ponderaciones debe totalizar 1. 

c. Asignar una clasificación de 1 a 4 a cada factor 

¶ Amenaza mayor             

¶ Amenaza menor             

¶ Oportunidad                   

¶ Oportunidad mayor       

                                                            
11 http://www.slideshare.net/CarlosLeal9/matriz-de-evaluacin-de-factores-externos 

1 

2 

3 

4 
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d. Multiplicar la ponderación de cada factor por su calificación para 

establecer  un resultado ponderado para cada variable. 

e.  Sumar los resultados ponderados de cada variable, con el objeto de 

establecer el resultado total para una empresa que oscila entre 1 y 5. 

f. El valor obtenido se lo interpreta de la siguiente manera: si el resultado 

obtenido es de 2.50, se dice que la empresa está equilibrada; si el 

resultado es menor a 2.50 la empresa tiene problemas externos; y, si 

el resultado es superior a 2.50 la empresa no tiene problemas 

externos. 

 

FORMATO DE MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES 

EXTERNOS 

CUADRO Nº 3 

FACTORES PESO CALIFICACIÓN PESO 
PONDERADO 

OPORTUNIDADES 

    

    

AMENAZAS 

    

    

 
TOTAL 

   

CALIFICACION 

AMENAZA 
MAYOR 

1 

AMENAZA 
MENOR 

2 

OPORTUNIDAD 
MENOR 

3 

OPORTUNIDAD    
MAYOR 

4 
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MATRÍZ DE VALORIZACIÓN DE FACTORES INTERNOS 

Este instrumento sirve para formular estrategias; resumir y evaluar las 

fuerzas y debilidades más importantes dentro de las áreas funcionales, 

además ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre 

dichas áreas. 

 

Procedimiento para estructurar la Matriz de Evaluación de Factores 

Internos. 

a. Identificar las fortalezas y debilidades claves de la organización.  

b. Asignar una ponderación a cada variable que oscila entre: 

¶ Sin importancia       0.01 

¶ Muy importante       1.00 

 

La ponderación indica la importancia relativa a  cada factor en cuanto a la 

gestión de una organización. La suma de las ponderaciones deben dar un 

total a 1. 

c. Asignar una clasificación de 1 a 4 a cada factor 

¶ Debilidad mayor       1 

¶ Debilidad  menor      2 

¶ Fortaleza menor        3 

¶ Fortaleza mayor        4 

d. Multiplicar la ponderación de cada factor por su calificación para 

establecer un resultado ponderado para cada variable. 
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e. Sumar los resultados ponderados de cada variable, con el objeto de 

establecer el resultado total para una empresa que varía entre 1 y 5. 

f. El valor obtenido se lo interpreta de la siguiente manera: si el resultado 

obtenido es de 2.50, se dice que la empresa está equilibrada; si el 

resultado es menor a 2.50 la empresa tiene problemas internos; y, si el 

resultado es superior a 2.50 la organización no tiene problemas 

internos 

 

FORMATO DE MATRÍZ DE EVALUACION DE FACTORES 

INTERNOS 

 

CUADRO Nº 4 

FACTORES PESO CALIFICACIÓN PESO  
PONDERADO 

DEBILIDADES 

    

    

FORTALEZAS 

    

    

 
TOTAL 

   

CALIFICACIÓN 

DEBILIDAD 
MAYOR 

1 

DEBILIDAD 
MENOR 

2 

FORTALEZA 
MENOR 

3 

FORTALEZA    
MAYOR 

4 
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ETAPA 2: FORMULACIÓN DE LA PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 

En esta etapa es  necesario formular objetivos y metas concretas, es la 

etapa de las proyecciones, se destinan los recursos, se aplican los 

coeficientes de rendimiento, se evalúan las alternativas aplicando el 

proceso de las aproximaciones sucesivas. 12 

 

Elaboración de la Planeación Estratégica 

Misión  

Es la razón de ser de la empresa, el motivo por el cual existe. Así mismo 

es la determinación de las funciones básicas que la empresa va a 

desempeñar en un entorno determinado para conseguir tal misión. En la 

misión se define: la necesidad a satisfacer, los clientes a alcanzar, 

productos y servicios a ofertar. 

 

Componentes de la Misión 

V Negocio 

V Mercado 

V Valores  

V Principios Organizacionales 

V Cliente 

V Imagen Pública 

V Ventaja Competitiva 

                                                            
12http://www.monografias.com/trabajos55/planificar-recursos-humanos/planificarrecusrsoshum-
recursos-hhumanos2.shtml 

http://www.monografias.com/trabajos55/planificar-recursos-humanos/planificarrecusrsoshum-recursos-hhumanos2.shtml
http://www.monografias.com/trabajos55/planificar-recursos-humanos/planificarrecusrsoshum-recursos-hhumanos2.shtml
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La misión da  respuesta a la pregunta ñàCu§l es nuestra raz·n de ser?ò 

ñàCu§l es nuestro Negocio?ò. La misión describe los Valores y las 

prioridades de una Organización. 13 

 

Características 

× Determina y delimita su área de competencia. 

× Asegura consistencia y claridad de propósitos. 

× Fija el rumbo de la empresa. 

× Define un punto de referencia para las decisiones de planeación y 

desarrollo. 

× Consolida la imagen corporativa, tanto interna como externa. 

× Marca la diferencia con otras instituciones. 

× Facilita la definición de objetivos y resultados que se puedan evaluar y 

controlar. 

× Permite el ajuste de la estructura organizacional para que contribuya al 

logro de los objetivos. 

 

Visión 

La visión es creada por la persona encargada de dirigir la empresa, y 

quien tiene que valorar e incluir en su análisis muchas de las aspiraciones 

de los agentes que componen la organización, tanto internos como 

externos. En la Visión incluye las aspiraciones, valores y filosofía de la 

empresa. 
                                                            
13 ESTUPIÑÁN GAITÁN, Rodrigo y E.G. Orlando. Análisis Financiero y de Gestión. Eco Ediciones, Bogotá 
2008.Pag. 85-93 
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Componentes de la Visión  

V Horizonte de tiempo 

V Posicionamiento en el Mercado 

V Negocio 

V Ámbito de Acción 

V Valores 

V Principios Organizacionales 

 

Características 

× Proporciona el sostén para crear una declaración de misión integral. 

× Debe ser corta, formada de preferencia por una oración y desarrollada 

por tantos gerentes como sea posible. 

× Debe ser comparativa. 

 

Objetivos  

Establecer objetivos coherentes con la misión y visión. Los objetivos son 

metas concretas del desempeño de la organización y a través de las 

cuales se espera cumplir la misión y visión.  

 

Los Objetivos proporcionaran directrices para las decisiones de los 

directivos y para iniciativas destinadas al incremento de la eficiencia de la 

empresa y evaluación al rendimiento de la misma. 
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Metas  

Los objetivos estratégicos definen y cuantifican un horizonte visible para 

la Planeación Estratégica. Son aquellas metas que vamos a ir midiendo y 

que nos va a garantizar que estamos avanzando en el camino propuesto 

por la Visión Empresarial. 

 

¶ Mejorar la satisfacción del Cliente 

¶ Mejorar el clima laboral 

¶ Garantizar Eficiencia y Sostenibilidad 

¶ Diversificar los productos y servicios 

 

VALORES CORPORATIVOS 

Son elementos de la cultura empresarial, propios de cada empresa dada 

sus características competitivas, las condiciones de su entorno, su 

competencia y la expectativa de los clientes y propietarios. 

 

× El deseo o la Voluntad.- Es el deseo legítimo del empresario por ser 

reconocido de una manera u otra, depende de su concepción de 

negocios, sus inclinaciones y sus aspiraciones. 

 

× La Estrategia.- Cuál es la orientación de su negocio, como quiere 

competir y posicionarse en la mente de los consumidores y de los 

competidores. 
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× El compromiso.- Las cosas que se deciden con la voluntad o con la 

reflexión. 

 

Tipos de Valores Corporativos 

 

1. De la empresa 

Algunos valores corporativos se refieren a la empresa como institución. 

En esta categoría estarían valores tales como: la transparencia, la solidez, 

la liquidez, la estructura corporativa, el liderazgo ante la comunidad, los 

códigos de buen gobierno, etc. 

 

2. De sus empleados 

Otros valores corporativos corresponden estrictamente a normas de 

conducta o maneras de actuación de sus empleados. Referencias tales 

como: la confidencialidad, la lealtad, el trabajo en grupo, la honestidad y la 

responsabilidad, entre muchos otros, son algunos de los ejemplos más 

comunes. 

 

3. Del producto o el servicio 

Se refiere a características relacionadas con el producto y su desarrollo. 

Por ejemplo, conceptos tales como: la marca, la tecnología empleada, la 

calidad, la oportunidad, el precio, la diversidad de medios de distribución, 

el cumplimiento, los procesos certificados, el excelente servicio posventa, 

etc., son algunos entre muchos. 
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NOTA: Cada empresa debe tener sus propios valores corporativos y 

volverlos cultura, costumbre y realidad para que el mercado los reconozca 

y los aprecie como parte de la identidad de la empresa, de sus productos 

o de sus empleados. Estos formarán parte de su mezcla única de valor. 

 

PRINCIPIOS CORPORATIVOS 

 

V Respeto a los demás 

     Es un valor básico que nos induce a cordialidad, armonía, aceptación e 

inclusión que deben signos distintivos de las relaciones 

interpersonales y entre las áreas dentro del ámbito laboral. 

 

 

V Lealtad 

La lealtad hace referencia a la fidelidad, compromiso, identificación, 

orgullo, pertenencia, confidencialidad y defensa de intereses que en 

todo momento debemos demostrar, para y por nuestra empresa. 

 

 

V Excelencia en el logro de objetivos 

Es un valor determinante que nos demanda calidad, esfuerzo, empeño 

y coraje para lograr resultados exitosos en nuestro trabajo. 

 

V Profesionalismo 

Se refiere a la responsabilidad, seriedad, constancia, involucramiento, 

entrega, dedicación y esmero que cada integrante del equipo de 
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trabajo debe imprimir a sus funciones y tareas, buscando sumarse a la 

misión.  

 

V Honestidad 

El valor de la honestidad tiene que ver con la rectitud, honorabilidad, 

decoro, respeto y modestia que debemos manifestar todos los 

integrantes de una empresa e entidad e incluso en todo nuestro 

entorno. 

 

V Servicio al Cliente 

Satisfacemos y superamos las expectativas de nuestros clientes 

internos y externos mediante una respuesta a todas sus inquietudes 

generando un ambiente de tranquilidad, confianza mutua y fidelidad. 

 

ESTRATÉGIA 

Una estratégia es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para 

lograr un determinado fin.  

 

Se define una estratégia como la determinación de los propósitos 

fundamentales a largo plazo y los objetivos de una empresa, y la 

adopción de los cursos de acción y distribución de los recursos 

necesarios para llevar adelante estos propósitos14. 

                                                            
14 http://www.definicion.or g/estrategia-estragica 

http://www.monografias.com/trabajos11/adopca/adopca.shtml
http://www.monografias.com/Links/Cursos/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/travent/travent.shtml
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Objetivos Estratégicos 

Los objetivos estratégicos  deben formularse para aprovechar las 

oportunidades, evitar las amenazas, impulsar las fortalezas y superar las 

debilidades. 

 

V Apuntar a aspectos fundamentales de la misión y ser un aporte 

sustantivo para lograrla. 

V Especificar claramente lo que se quiere lograr o el cambio concreto 

que se desea incorporar. 

V Ser factibles, es decir que se los pueda cumplir. 

V Ser evaluables, es decir ser expresados en términos que permitan 

saber si se está logrando lo que se quiere. 

V Establecer plazos en que se evaluará su logro y su vigencia. 

V Ser focalizados en propuestas prioritarias y pertinentes a la realidad 

local. 

V Ser generados a través de proceso participativos. 

 

ACTIVIDADES 

Las actividades son  acciones concretas importantes que realiza el equipo 

responsable de la planeación dentro de la Empresa Comercial la cual 

contribuirá a producir  resultados o metas propuestas. Para lograr las 

actividades dentro de una planeación estratégica hay que primero listar 

las actividades más importantes, revisar si son suficientes para producir 

los resultados y finalmente colocarlos en orden cronológico. 
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RESPONSABLES 

Se refiere a las personas que  van a ser responsables para que se cumpla 

cada actividad. El Personal debe tener cuidado de lo que hace o decide 

ya que tiene a su cargo la dirección y control.15 

 

PRESUPUESTO 

Es un plan en el que integra y coordina cada uno de los departamentos de 

una empresa y expresa en forma financiera conforme a las operaciones y 

recursos, estos deben estar determinados en un tiempo fijo y tienen el 

propósito de lograr los objetivos que la gerencia propuso. El presupuesto 

está constituido por elementos sumamente importantes los cuales son: 

  

× Tener en cuenta que es un plan en el cual se determina que es lo que 

los administradores quieren hacer. 

 

× Es integrador ya que se hace con todas las áreas de la empresa y va 

dirigido a cada una y a esto se le llama presupuesto maestro. 

 

× Es coordinador porque los planes deben estar preparados y en 

armonía.  

 

× Es coordinador por que los planes para cada área deben estar 

preparados conjuntamente y en armonía.  

                                                            
15PRESUPUESTO.[ Marco Doctrinal en línea]... Disponible en: http://monografías.com/presupuesto Fecha 
de consulta: 26 de Marzo del 2012. Pág. 45-46 



39 

 

 

INDICADORES 

Los indicadores son la base para el monitoreo y evaluación estratégica, 

es decir es el estándar de cumplimiento que se debe alcanzar y que dice 

cuánto, para quién y cuándo se debe haber ofrecido o alcanzado algo. 

Los indicadores deben ser: 

 

¶ Válidos, Confiables, Pertinentes, Sensibles, Específicos, Oportunos y 

Eficaces.                                  

 

Indicadores Estratégicos 

Dan cuenta del objetivo a nivel de Fin y de Propósito del Programa: miden 

el impacto del programa y la situación de los beneficiarios gracias a los 

bienes y servicios que recibió del Programa. 

 

 

LÍNEAS DE ACCIÓN 

 

Programas 

Son acciones que pueden ser implementadas de inmediato sin exigir 

grandes inversiones, gestiones y decisiones, sino más bien la voluntad 

política y la coordinación para concretarlas en el menor tiempo posible. 

 

Pueden empezar a ser ejecutadas mientras se continúa con el proceso de 

elaboración de proyectos y mientras se difunde el Plan. 
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Proyectos 

Son conjuntos de actividades relacionadas y coordinadas, ejecutado por 

un equipo humano definido, para alcanzar un objetivo específico, resolver 

un problema identificado en un tiempo determinado y con un 

financiamiento específico. 

 

 

Para ello:  

1. Debe establecerse un indicador de éxito global para los proyectos 

estratégicos. Por ejemplo: Ampliar la participación en el mercado en 

un 10%.  

2.  Definir las tareas. 

3.  Identificar el tiempo y especificar metas. 

4.  Señalar el responsable.  

5.  Especificar los recursos técnicos, físicos, financieros y humanos.  

6.  Señalar las limitaciones u obstáculos. 

 

PLAN 

Es cuando un emprendedor hace un ñPlan de Negociosò est§ haciendo un 

ñ3 en 1ò ya que en el mismo plan incluir§ su Estrategia (Visi·n, Misi·n y 

Objetivos) sus Tácticas de negocios (definir productos, competidores, 

promoción, etc.) y en el mejor de los casos también especificará tareas 

específicas y metas de corto plazo. El Plan Táctico será definido por los 

niveles de Gerencia, al menos 1 vez cada año, mientras que el Plan 
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Operacional podrá ser diseñado por la Gerencia, o por las jefaturas 

intermedias. Esto dependerá del tamaño de la empresa.16. 

 

Lo importante es que todo ñPlan de Negociosò peque¶o o grande, incluya 

las tres perspectivas: largo plazo + mediano/corto plazo + tareas 

específicas y metas. 

 

Plan Táctico 

Un plan Táctico se define con claridad que desea o que pretende lograr 

en  una empresa como y cuando se realizará esto; además  quien será el 

encargado para  el logro de los  objetivos que se deben alcanzar con 

respecto a la realidad actual y futura. 

 

El Plan Operacional 

Cuando ya se sabe ñqu® se va a realizarò es importante definir ñc·mo y 

cu§ndoò esto se va a llevar a cabo. En empresas peque¶as, los Planes 

Táctico y Operacional pueden ser un mismo documento. En empresas 

más grandes, en cambio, el Plan Táctico se conserva de manera 

confidencial a nivel de gerencia y a los niveles inferiores de la 

organización sólo se le entregan los Planes Operacionales, mes a mes. 

Esto ayuda a que los planes para el mediano y largo plazo no se filtren 

hacia la competencia. 

 

                                                            
16Enciclopedia.rodinias.com/iwww.planeestrategicos-tacticos-y-operacionales&catid=65:planes.  

http://enciclopedia.rodinias.com/index.php?option=com_content&view=article&id=89:planeestrategicos-tacticos-y-operacionales&catid=65:planes-y-pptos&Itemid=72
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ETAPA 3: DIFUSIÓN DE LA ESTRATÉGIA 

El proceso de Difusión Estratégica es un componente fundamental para 

asegurar la real y efectiva ejecución de la Estrategia de una organización. 

Esta etapa busca mediante un proceso participativo establecer, desplegar 

y posteriormente auto controlar el proceso para la consecución de los 

objetivos estratégicos, al igual que garantizar los medios correspondientes 

y los recursos necesarios para asegurar y controlar que dichos objetivos 

serán alcanzadas en todos los niveles de la organización. 

 

ETAPA 4: MONITOREO DE LA ESTRATÉGIA 

El monitoreo de la estrategia se realiza a través de un Tablero de control, 

en el cual se puede evidenciar los procesos asociados a las perspectivas 

y objetivos estratégicos, así como los indicadores asociados. El monitoreo 

de los indicadores se realiza de acuerdo con lo establecido en el manual 

de indicadores. Para monitorear el cumplimiento de los planes 

estratégicos se realizan las actividades descritas en el manual de 

medición, análisis y mejora. De acuerdo con los resultados del monitoreo 

se establece la necesidad de realizar ajustes a la planeación estratégica o 

de tomar acciones correctivas, preventivas y de mejora, las cuales deben 

plasmarse en planes de acción. 
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e.- MATERIALES Y METODOS 

 

 MATERIALES 

× Materiales de Oficina 

     Borrador 

     Carpetas 

     Calculadora  

     Esferográficos 

     Hojas de Papel Bond 

     Portaminas 

      

× Materiales Eléctricos 

     Copias 

     Flash  

     Internet 

     Impresiones 

     Portátil 

     Tinta 

 

× Materiales Bibliográficos 

     Libros  

     Revistas 

     Diccionario 
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MÉTODOS 

 

Científico 

Permitió observar minuciosamente el problema General y evaluar cada 

limitante que afecta el entorno interno como externo, con la finalidad de  

esclarecer  la   formulación  de problemas, mediante el proceso  teórico se  

generalizó y profundizó los conocimientos  adquiridos, para llegar a 

demostrar con rigor racional en base a conceptos, definiciones la 

culminación del trabajo necesario para que Gerencia tome la decisiones 

correctivas para la Empresa Comercial MEGA CONSTRUCTOR.  

 

Deductivo  

Con el método deductivo se analizó la información base en donde aborde 

conocimientos generales sobre el plan estratégico y su importancia. Se lo 

utilizo para analizar y conocer el entorno actual de la Empresa Comercial 

MegaConstructor  en sus diferentes ámbitos, donde se realizó el análisis 

correspondiente para recabar información pertinente, la misma que me 

sirvió para la elaboración de la matríz del FODA, diseño de la misión, 

visión, objetivos y metas, planteamiento de estrategias, así como también 

establecer las conclusiones y recomendaciones que se ameriten y las 

soluciones que se establecen para los parámetros descritos en las 

propuestas de la planeación estratégica. 
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Inductivo  

Este método se aplicó  para formular e interpretar las encuestas y 

entrevista, las mismas que me arrojaron información útil y veras para así 

poder ejecutar el plan  propuesto para  la Empresa Comercial 

MegaConstructor; cuya implementación es de mucha importancia para la 

promoción y comercialización del servicio, logrando así  un mayor 

posicionamiento en el mercado e incrementando de esta manera la 

rentabilidad. 

 

Analítico 

Este método permitió realizar el análisis, de la información obtenida 

mediante la aplicación de encuestas y entrevista que se aplicó al gerente, 

empleados y clientes de la empresa sobre la gestión que viene 

desempeñando en la misma, para luego ir identificando y 

descomponiendo las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas 

como factores Internos y Externos de la empresa Comercial Mega 

Constructor. 

 

 

Sintético 

Se utilizó para esclarecer los resultados de la información que se  

obtuvieron mediante la entrevista y las encuestas y ayudo a sintetizar la 

estructura de la introducción, conclusiones y recomendaciones 

importantes para que el Gerente tome las decisiones necesarias con la 
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finalidad de que conozca y aplique la  planeación  Estratégica para  

beneficio de la Empresa. 

 

MUESTRA 

La muestra es una representación significativa de las características de 

una población, que bajo, la asunción de un error (generalmente no 

superior al 5%) estudiamos las características de un conjunto poblacional 

mucho menor que la población global.17 

 

Determinación de la muestra 

Para el tamaño de la muestra, se consideró el total  de  2408  clientes que 

adquirieron productos del 01 al 31 de Mayo del 2012 en la empresa 

comercial ñMEGA CONSTRUCTORò, se lo hizo para determinar el número 

de encuestas para  los clientes de la empresa dando un total de 343 

clientes a encuestar. 

 
FÓRMULA: 

 

 

 

Simbología                                                   Datos 

n= Número de Encuestas                             n= ? 

N= Población                                                 N= 2408   Clientes                   

K= Correlación de error (2)                           K= 2                

e= Margen de Error (5%)                               e= 5% (0.05) 

                                                            
17 http://www.edukanda.es/mediatecaweb/data/zip/940/page_07.htm 

Ne

N
n

*1 2+
=
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DESARROLLO DE LA FÓRMULA 

 

n= 2408 
 

 
1+((0.05*0,05)*2408) 

 

n= 2408 
 

 
1+0.0025X2408 

 

 

 

 

 

 

 

Total de clientes a encuestar 343  

 

Además se aplicó encuestas a los 10 empleados que laboran en la 

Empresa comercial MEGA CONTRUCTOR como son la Contadora, 

Secretaria, Agente Vendedor, Bodeguero, Chofer, Vendedoras y 

Despachadores. 

 

 

 

 

 

 

 

n = 2408 
 

 
7,02 

  
n = 343  
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f.- RESULTADOS 

 

CONTEXTO EMPRESARIAL  

 

Reseña Histórica 

La empresa comercial ñMEGA CONSTRUCTORò es propiedad del Ing. 

Pablo Gregorio Guillermo Rivera, esta empresa fue creada en la ciudad 

de Loja en el año 2001, se encuentra ubicada en las calles 18 de 

Noviembre entre Celíca y Gonzanama de la ciudad de Loja, organización 

que es considerada por Servicio de Rentas Internas como una Persona 

Natural Obligada a Llevar Contabilidad debido a sus ventas. 

 

Durante once años de funcionamiento ha logrado posesionarse en el 

mercado, mediante la calidad de sus productos y precios adecuados para 

el consumidor, por lo tanto es considerada como una empresa 

innovadora. 

 

En la actualidad cuenta con establecimiento propio y con una gran 

variedad de productos necesarios para la construcción, mantenimiento y 

modificaciones de edificaciones para el consumidor,  convirtiéndose en 

una empresa sólida y competitiva, superando de esta manera a otras 

empresas que tienen un mercado establecido desde hace años. La 

empresa funciona bajo la administración y dirección de su propietario;  
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La empresa  Mega Constructor está integrada  de la siguiente manera: 

Gerente:                      

Secretaria:                

Vendedoras:              

                                    

Contadora:                 

Asesor Jurídico:        

Agente Vendedor:     

Chofer:                      

Despachadores:            

                                    

 

Bodeguero:                

 

ESTRUCTURA COMPETITIVA  DE MERCADO 

 

Competidores Actuales 

La competencia, lo constituyen, todos aquellos que ofrecen en el mercado 

servicios iguales, sustitutos o imitadores de los que ofrece la empresa 

comercial Mega Constructor  como son: 

Ing. Pablo Gregorio Guillermo Rivera 

Enith Del Cisne Riofrìo Jaén 

Diana Elizabeth Tenesaca Alulima 

Adita Del Carmen Valarezo Suing 

Nasly Carolina Maura Ochoa 

Dr. Sergio Sánchez Paladines 

Vinicio José Reyes Vicente 

Darío Alexander Rodríguez Betancourt 

Anderson Alberto Ortega Ramon 

Diego Patricio Campos  Campos 

Ronald Gerardo Paladines Soto 

Carlos Enrique Vuele Armijos 
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ü EMPRESA COMERCIAL FERBUSA  

ü IMPORTADORA MEGA HIERRO 

ü CONSTRUYA FÁCIL 

ü DIMÁCO 

ü FRANQUISIA DISENSA.- BALDIJHOE, DIREL, IMPORTADORA 

ORTEGA ETC.  

ü UNIMAX 

ü FERRO TORRES 

ü CASA IDEAL 

ü ACERSSA 

 

Todas estas empresas ofrecen un servicio similar al que ofrece la 

empresa comercial Mega Constructor, los mismos que se encuentran  

ubicados en diferentes sectores de la ciudad. 

 

Análisis de los Proveedores 

Otro elemento importante es el de los proveedores quienes juegan un 

papel determinante en la calidad  de los servicios que la empresa ofrece 

al mercado, al igual que en los costos que manejan y que incidirán en la 

determinación del precio en el servicio que ofrece la Empresa.  

 

Los proveedores que dispone la empresa comercial Mega constructor.; y 

que le proveen de productos,  son grupos diferentes debido a que la gama 

de productos está compuesta de diferentes marcas.   
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Diagnóstico  de la empresa comercial Mega Constructor 

 

Identificación y antecedentes de la Empresa 

 

 

 Razón social  

     La razón social es: 

ñEmpresa Comercial Mega Constructorò. Considerada como una 

Persona Natural Obligada a Llevar  Contabilidad. 

 Actividad  

Esta Empresa se dedica a la  venta al por mayor y menor de 

materiales, piezas y accesorios de construcción. 

 

 Tamaño 

Por el  capital social aportado por el Gerente Ing. Pablo Gregorio 

Guillermo Rivera  la empresa es considerada como Comercial. 

 

 Situación Actual 

En la actualidad la Empresa se encuentra posesionada en el mercado 

local logrando de esta forma un crecimiento y por ende un desarrollo  

sostenible. 

 

 

 RUC de la Empresa Comercial MEGA CONSTRUCTOR 

La Empresa cuenta con el número de RUC. 0102498144001 
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 Dirección 

La empresa comercial Mega Constructor, está ubicada en las calles 18 

de Noviembre entre Celíca y Gonzanama. 

 

 Teléfono 

El número telefónico de la empresa es: 2 565446 

     Celular: 0991152484 

 

 Representación Legal 

El representante legal de la Empresa Comercial es el Dr. Sergio 

Sánchez Paladines. 

 

 PRODUCTOS QUE OFRECE LA EMPRESA COMERCIAL MEGA 

CONSTRUCTOR 

La empresa ofrece a sus clientes sus productos al contado y crédito 

además cuenta con un gran stock de mercaderías para la 

construcción, detallado a continuación: 

 

     Ventas de primera necesidad 

Ármicos, Accesorios PVC, Clavos, Cemento, Diluyente, Perfilería,   

Pintura, Planchas de Eternit, Varillas, Tubería, Cerámicos, Griferías, 

Planchas. 
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     Herramientas Manuales y Eléctricas:   

Manuales: Arco de Sierra, Combos, Martillos, Machetes, Palas, 

Puntas, Sierras, Lijas, etc. 

 

Eléctricas: Amoladoras, Bombas, Compresores, Cortadoras, 

Motosierras,  Pulidoras,  Soldadoras, Taladros. 

 

 VALORES CORPORATIVOS 

Para poder alcanzar los objetivos  trazados para la empresa investigada 

se debe  tomar en cuenta el tema de los valores los cuales se detallan a 

continuación: 

 

Honradez.- Respeto a todos los bienes que posee la empresa. 

Respeto.-Respetarse mutuamente  entre  compañeros y clientes. 

Transparencia.-Toda transacción comercial realizada de manera 

transparente con los empleados, proveedores y clientes. 

Responsabilidad.- Cumplir a cabalidad con las funciones encomendadas 

dentro de la empresa. 

Solidaridad.- Lograr objetivos comunes entre los trabajadores. 

Confianza.-Entre empleados y clientes. 

Valores de Ética.- Son importantes en la empresa para servir con 

legalidad a los clientes. 

Integridad y Honestidad.-La lealtad comercial como base de la gestión 

empresarial, preserva los intereses de los clientes, mediante la aplicación 
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de principios éticos, de transparencia y reserva, que nos permite construir 

una duradera relación comercial. 

Remuneración del personal.- Constituye el precio del servicio prestado 

equitativamente, en todo lo que sea posible, brindando satisfacción al 

personal y a la empresa. 

Optimismo.- Mantener el optimismo firme y paciente rinde sus frutos. El 

empresario es el creador de riqueza que administra temporalmente.  

 

 FINES EMPRESARIALES 

La empresa comercial ñMEGA CONSTRUCTORò al actuar dentro de un 

marco empresarial e influir directamente en la vida del ser humano, 

necesita de propósitos que le permitan satisfacer las necesidades del 

medio  que actúa, fijándose así los siguientes fines empresariales que 

son: 

 

ü Satisfacer las necesidades de los consumidores ofreciendo productos 

de calidad a bajos precios y en las mejores condiciones de ventas. 

 

ü Incrementar y mantener su capital con el propósito de obtener 

utilidades y poder salvaguardar los recursos económicos de la 

empresa. 

 

ü Reinvertir en el crecimiento de la empresa para coadyuvar al progreso 

de la sociedad y desarrollo del bienestar social. 
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 BASE LEGAL  

 

La empresa comercial ñMEGA CONSTRUCTORò es una empresa 

creada con el fin de prestar servicios y satisfacer las necesidades del 

consumidor. En la actualidad se rige en las siguientes Normativas 

legales. 

 

 

 

ü Constitución Política de la República del  Ecuador 

ü Ley de Régimen Tributario 

ü Ley de Seguridad Social 

ü Ley del Consumidor 

ü Código de Trabajo 

ü Código de Comercio 

 

 Estructura Orgánica de la Empresa Comercial 

 

 

  

 

 

 

 

 

GERENTE 

VENDEDORES BODEGA 

NIVEL ADMINISTRATIVO 

NIVEL OPERATIVO 
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 Organigrama funcional de la Empresa Comercial ñMEGA 

CONSTRUCTORò 

 

Nivel Administrativo: Se encuentra el Gerente, que se encarga de  

tomar las  decisiones de la empresa.  

Nivel Operativo: Todo el personal operativo como vendedores y 

bodega. 

 

 Número de Empleados 

     Empleados Administrativos  

     El personal administrativo está formado por el Gerente y Secretaria.   

 

     Empleados Operativos 

El personal operativo está conformado por 9 personas, Contadora, 

Vendedoras, Agente Vendedor, Chofer profesional, Bodeguero y 

Despachadores. 
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INTERPRETACIÓN DE LA ENTREVISTA AL GERENTE 

 

1. ¿Cuál es el Giro comercial de su empresa? 

El Giro comercial de la empresa es la comercialización (compra-venta) 

de materiales para la construcción, ofreciendo productos  tanto a 

mayoristas como a minoristas. 

 

2.  ¿Cuáles son las funciones principales que usted  desempeña? 

Actualmente las siguientes  funciones como son la administración en 

general, la toma de decisión de la empresa financieramente, la función 

de ventas, tener contacto directamente con los clientes, contacto con 

los proveedores, control de inventarios y empleados. 

 

3. ¿Cuántos empleados trabajan actualmente en su empresa? 

Los empleados que laboran actualmente en la empresa son 10 cada 

uno desempeña diferente labor.  

 

4.  ¿Cómo considera  usted las relaciones con el personal que labora 

en la empresa comercial MEGA CONSTRUCTOR? 

Existen buenas relaciones laborales, a pesar de no contar con un 

organigrama funcional, el personal contribuye eficientemente en el 

desarrollo de sus actividades diarias.  
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5. ¿Usted cree que está bien organizada su empresa comercial 

MEGA CONSTRUCTOR?   

Creo que no existe una buena organización estructural ni funcional  

debido al desconocimiento de los procesos de administración.  

 

6. ¿Qué productos de los que comercializa son los más 

demandados por sus clientes? 

Los productos de mayor demanda son el cemento, la varilla, perfilería, 

tubería, cerámicos  etc. 

 

7. ¿Usted cuenta con una planeación estratégica en su empresa? 

En base a la información proporcionada por el Gerente de la empresa,   

no cuenta con una planeación estratégica que estructure de una 

manera clara y precisa  el cumplimiento de objetivos. 

 

8. ¿Cuenta con el conocimiento suficiente para elaborar una 

planeación estratégico? 

El gerente tiene conocimiento sobre la planeación  estratégica, sin 

embargo por falta de  disponibilidad de tiempo no lo realiza. 

 

9. ¿Cuál es la mejor ventaja que usted cree que posee su empresa? 

Una de las ventajas es el precio y la buena calidad de los productos, la 

facilidad de obtener los productos de los proveedores, como también 

el trato y servicio que brindo al cliente. 
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10. ¿Según su criterio cuál cree que son las fortalezas, 

oportunidades, debilidades y amenazas que tiene la empresa? 

En cuanto a las Fortalezas  la empresa  cuenta con un buen capital de 

trabajo y la capacidad gerencial para dirigir la empresa comercial 

MEGA CONSTRUCTOR. 

 

En cuanto a las Debilidades tenemos la falta de capacitación, la 

ausencia de planeación estratégica y la falta de organización 

administrativa. 

 

Oportunidades que tenemos es la  mayor demanda de clientes 

satisfechos. 

 

En la Amenaza es la crisis del país,  como también  está cambiando la 

tecnología de fabricación en el mundo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



60 

 

 

ENCUESTA APLICADA A LOS EMPLEADOS DE LA EMPRESA 

COMERCIAL ñMEGA CONSTRUCTORò 

1. ¿Cuál es el cargo que usted desempeña en la empresa comercial 

MEGA CONSTRUCTOR? 

CUADRO Nº 5 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

Contadora 1 10 

Secretaria 1 10 

Vendedoras 2 20 

Agente Vendedor 1 10 

Chofer 1 10 

Despachadores 3 30 

bodeguero 1 10 

TOTAL 10 100 
                
 

   

GRAFICO N º 1 

 
              FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS  EMPLEADOS DE MEGA CONSTRUCTOR 
              ELABORADO POR: LA AUTORA 

 

INTERPRETACIÓN 

Los Empleados encuestados manifestaron que el  cargo que desempeñan 

en la empresa es de: Contadora representando el 10%;Secretaria 
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representando el 10%, Vendedora representando el 20 %, Agente 

Vendedor representando el 10%; Chofer representando el 10%; 

Despachadores representando el 30% y el Bodeguero representa el 10%. 

Los mismos que dieron a conocer que están de acuerdo al cargo que 

desempeñan según el Título Profesional que requirieron en sus estudios 

Académico. 

2. ¿La distribución física es adecuada para las funciones que usted 

desempeña?  

CUADRO Nº 6 
 

DESCRIPCION FRECUENCIA % 

SI 3 30 

NO 7 70 

TOTAL 10 100 
 

 

GRÁFICO Nº 2 

               FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS  EMPLEADOS DE MEGA CONSTRUCTOR 
               ELABORADO POR: LA AUTORA 

 

INTERPRETACIÓN 

De los 10 empleados encuestados tenemos que una parte de ellos, según 

el tiempo que lleva laborando en la empresa un cierto número  no están 
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de acuerdo a la función que desempeñan representando el 70%; y  

representando el 30%; que si están de acuerdo en   la distribución Física  

que desempeñan internamente en la empresa. Según al resultado que se 

consiguió se verifico que no existe un Organigrama Estructural, ni un 

Manual de Funciones, acorde a las actividades que debe desempeñar, 

provocando un desinterés y desorientación en las actividades por la 

existencia de la Duplicidad de funciones. 

3. ¿Durante qué tiempo labora en la Empresa comercial MEGA 

CONSTRUCTOR? 

CUADRO Nº 7 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

UN MES 2 20 

UN AÑO 4 40 

DOS AÑOS 2 20 

TRES AÑOS 1 10 

CUATRO AÑOS 1 10 

TOTAL 10 100 
                    
  

GRÁFICO Nº 3 

        FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS  EMPLEADOS DE MEGA CONSTRUCTOR 
               ELABORADO POR: LA AUTORA 

20% 

40% 
20% 

10% 
10% 

 ¿Durante que tiempo labora en la empresa comercial MEGA 

CONSTRUCTOR? 

UN MES

UN AÑO

DOS AÑOS

TRES AÑOS

CUATRO AÑOS
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INTERPRETACIÓN 

De los 10 empleados encuestados tenemos que una parte de ellos, según 

el tiempo que llevan laborando en la empresa es de  un año 

representando el 40%; un mes representando el 20%; dos años 

representando el 20%; tres años representando el 10%; y los que laboran 

cuatro años representando el 10%, dando a conocer que la mayor parte 

de los empleados no son constantes y dejan sus puestos perjudicando las 

actividades de la empresa. 

 

4. ¿Usted conoce la misión y visión aplicada en la empresa 

comercial MEGA CONSTRUCTOR? 

CUADRO Nº 8 

 

 

           
 
 
                 

                                           
 

GRÁFICO Nº 4            

              FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS  EMPLEADOS DE MEGA CONSTRUCTOR 
              ELABORADO POR: LA AUTORA 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

SI 0 0 

NO 10 100 

TOTAL 10 100 
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INTERPRETACIÓN 

Una vez recogida la información se pudo comprobar que el 100% de los 

encuestados no conocen la misión, visión, objetivos y metas de la 

empresa, es decir, al inicio de actividades no se diseñó ninguna 

Planeación Estratégica, donde conste cual es la razón de ser y que es lo 

que quiere lograr en el futuro la empresa. 

5. ¿Usted recibe cursos de Capacitación? 

CUADRO Nº 9 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

SI 0 0 

NO 10 100 

TOTAL 10 100 
 
  

                                              GRÁFICO Nº 5 

            FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS  EMPLEADOS DE MEGA CONSTRUCTOR 

               ELABORADO POR: LA AUTORA 
 
 
 

INTERPRETACIÓN 

De los 10 empleados encuestados el 100%  manifestó que no reciben 

cursos de capacitación por parte  de la empresa Mega Constructor, por 
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ende es importante que el personal tenga la capacitación constante la 

misma que conlleva a mejorar la actitud, responsabilidad y mejora de 

conocimientos para llegar así al éxito. 

6. ¿Cada que tiempo recibe  cursos de Capacitación? 

CUADRO Nº 10 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

Cada año 0 0 

Nunca 10 100 

TOTAL 10 100 

   

GRÁFICO Nº 6 

           FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS  EMPLEADOS DE MEGA CONSTRUCTOR 
               ELABORADO POR: LA AUTORA 
 
 

INTERPRETACIÓN 

De los 10 empleados encuestados el 100% manifiesta que en ningún 

momento  han recibido cursos de capacitación en la empresa comercial 

MEGA CONSTRUCTOR, por ende es importante planificar eventos de 

capacitación a corto plazo para el mejor desenvolvimiento y éxito laboral. 
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7. ¿La información y comunicación transmitida por el Gerente hacia 

los empleados es clara y efectiva? 

CUADRO Nº 11 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

SI 3 30 

NO 7 70 

TOTAL 10 100 
 

GRÁFICO Nº 7 

 
 

      FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS  EMPLEADOS DE MEGA CONSTRUCTOR 
              ELABORADO POR: LA AUTORA 

 
 

INTERPRETACIÓN 

De los 10 empleados encuestados; el 70% manifiesta que la información y 

comunicación no es transmitida en forma clara y efectiva, mientras que el 

30% dio a conocer que si es transmitida de forma eficaz, pero la mayoría 

de empleados dio a conocer que no existen buenas estrategias de 

comunicación por parte del Gerente. 
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8. ¿Cuáles de estas secciones cree usted que se debería mejorar? 

CUADRO Nº 12 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

Gestión Administrativa 4 40 

Sistema de capacitación 6 60 

TOTAL 10 100 

 

GRÁFICO Nº 8 

        FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS  EMPLEADOS DE MEGA CONSTRUCTOR 
               ELABORADO POR: LA AUTORA 
 

 

INTERPRETACIÓN 

De los 10 empleados encuestados creen conveniente que se debe 

mejorar el Sistema de Capacitación el mismo que representa el 60% de 

empleados, los mismos que necesitan para poder desenvolverse 

internamente como de manera externa,  con el fin de adquirir y mejorar 

sus conocimientos de manera continua; mientras que el 40% cree que se 

debe mejorar la Gestión Administrativa aplicando una Planeación 

Estratégica. 
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TABULACION DE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES QUE 

RECURREN A LA EMPRESA COMERCIAL ñMEGA CONSTRUCTORò 

1. ¿Conoce usted la empresa comercial MEGA CONSTRUCTOR? 

                                    CUADRO Nº 13 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA 
% 

SI 343 100 

NO 0 0 

TOTAL 343 100 

 

GRÁFICO Nº 9 

            

               FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES 
              ELABORADO POR: LA AUTORA 

 

INTERPRETACIÓN 

Como podemos observar en la gráfica, el 100% de las personas si 

conocen la empresa comercial Mega Constructor, debido a que los 

clientes  consideran que la empresa ha sabido brindar un servicio 

eficiente,  logrando tener la confianza de los clientes. 
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2. ¿Cree usted que la ubicación de la empresa se encuentra en un 

lugar adecuado? 

CUADRO Nº 14 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

SI 204 59 

NO 139 41 

TOTAL 343 100 
                  
 

GRÁFICO Nº 10 

               FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES 
               ELABORADO POR: LA AUTORA 

 

INTERPRETACIÓN 

El 59% de los Clientes de la empresa comercial, manifestaron que esta si 

se encuentra en un lugar adecuado, debido a que permite tener un 

acceso más rápido a los productos y hay suficiente espacio para el 

parqueo de los vehículos; mientras que el 41% de los clientes manifiestan 

que no están de acuerdo con la ubicación ya que le gustaría que se 

encuentre en un lugar más céntrico. 

59% 

41% 

¿Cree usted que la ubicación de la empresa se 
encuentra en un lugar adecuado?  

SI

NO
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3. ¿Conoce la misión y visión  de la empresa comercial MEGA 

CONSTRUCTOR? 

CUADRO Nº 15 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

SI 0 0 

 

NO 

 

343         100 

 

TOTAL 

 

343 100 
              

 
GRÁFICO Nº 11 

          
 

                FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES 
                ELABORADO POR: LA AUTORA 
 

 

INTERPRETACIÓN 

La grafica demuestra que el 100% de los Clientes no conocen la misión, 

visión y objetivos de la empresa comercial Mega Constructor, por lo que 

es de importancia que los clientes observen que fin persigue la empresa, 

cuáles son los objetivos a cumplir en el mundo empresarial. 
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4.  ¿Con que frecuencia realiza sus compras? 

CUADRO Nº 16 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

Diariamente 154 45 

Mensualmente 54 16 

Anualmente 22 6 

De vez en cuando 113 33 

TOTAL 343 100 
                       

 

GRÁFICO Nº 12 

                  

FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES 
              ELABORADO POR: LA AUTORA 

 

 

INTERPRETACIÓN 

Los datos obtenidos demuestran que el  33% compra De vez en cuando; 

es decir; la mayor parte de los encuestados manifiestan que compran de 

acuerdo a las necesidades que requieren para construir, remodelar etc., 

mientras que el 16% compran Mensualmente al por mayor; el 6% lo 

hacen Anualmente y el 45% de los clientes realizan sus compras 

Diariamente en la empresa. 
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62% 

38% 

¿Encontro el producto que solicitaba en la 
empresa comercial MEGA CONSTRUCTOR? 

SI

NO

5. ¿Encontró el producto que solicitaba en la empresa comercial 

MEGA CONSTRUCTOR? 

CUADRO Nº 17 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

SI 213 62 

NO 130 38 

TOTAL 343 100 
                    

 

GRÁFICO Nº 13 

               FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES 
               ELABORADO POR: LA AUTORA 

 

INTERPRETACIÓN 

El 62% de los Clientes encuestados respondieron que si han encontrado 

el producto en la empresa Comercial Mega Constructor; mientras que el 

38% mencionó que no han encontrado el producto solicitado, por lo que 

consideran que la empresa debería ampliar su gama de productos para 

ofrecer a la ciudadanía. 
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6. ¿Por qué adquiere los productos en la empresa comercial MEGA 

CONSTRUCTOR? 
 

CUADRO Nº 18 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

Costumbre 207 60 

Variedad 88 26 

Excelente 48 14 

TOTAL 343 100 
                
 
 

GRÁFICO Nº 14 

               FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES 
               ELABORADO POR: LA AUTORA 

 

INTERPRETACIÓN 

De acuerdo a las encuestas aplicadas el 60%  manifestó que adquieren 

los productos por costumbre; el 14% porque son excelentes y el 26% por 

la variedad de productos que ofrece la empresa comercial MEGA 

CONSTRUCTOR. 
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7. ¿Qué tiempo tuvo que esperar para que le entreguen el producto? 

CUADRO Nº 19 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

Menos de 10 minutos 55 16 

de 11 a 15 minutos 187 54 

de 16 a 20 minutos 68 20 

de 21 y más minutos 33 10 

TOTAL 343 100 
         

 
 

GRÁFICO Nº 15 

               FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES 
               ELABORADO POR: LA AUTORA 

 

INTERPRETACIÓN 

Al analizar los datos obtenidos se llegó a determinar que el  54% tuvo que 

esperar para que le entreguen el producto de 11 a 15 minutos, el 16% 

menos de 10 minutos; el 20% de 16 a 20 minutos y el  10% de 21 y más 

minutos.  
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8. ¿Cree usted que los empleados deben ser más agiles en la 

empresa comercial MEGA CONSTRUCTOR? 

CUADRO Nº 20 

 
DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

SI 88 26 

NO 255 74 

TOTAL 343 100 
                    

 
 

GRÁFICO Nº 16 

                        
               FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES 
               ELABORADO POR: LA AUTORA 

 

INTERPRETACIÓN 

La grafica indica que el 26% de los Clientes mencionan que los 

empleados  deberían ser más agiles en la empresa comercial Mega 

Constructor, mientras que el 74% indica que no les falta ser más agiles a 

los empleados. 
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9. ¿El precio de los productos  de la empresa comercial Mega 

Constructor respecto a otras Usted los considera? 

 

CUADRO Nº 21 

DESCRIPCIÓN FRECUENCIA % 

Elevados 95 13 

Cómodos 204 59 

Bajos 44 28 

TOTAL 343 100 

 

GRÁFICO Nº 17 

          
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
               FUENTE: ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES 
               ELABORADO POR: LA AUTORA 

 

INTERPRETACIÓN 

En las encuestas aplicadas a los clientes de la empresa comercial Mega 

Constructor, manifestaron que los precios son cómodos representando el 

59%, el 28% representa  que los precios son bajos y el 13%  que  son 

elevados, es decir tiene mayor acogida en el mercado por sus precios 

cómodos, la misma que debe enfrentar obstáculos ante la  competencia 

utilizando estrategias que le permitan permanecer en el mismo. 


