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b RESUMEN

El plan estratégico es un proceso gerencial que permite desarrollar y mantener
la direccion estratégica de la empresa, considerando las oportunidades
cambiantes del mercado, ello se ve reflejado en la dificultad de determinar
estrategias para sus productos o servicios, asi como precios, plaza y efectivas
acciones de comunicacién, tomando en cuenta los gustos y preferencias de los

consumidores, precios promociones de la competencia.

En la ciudad de Loja la gestibn empresarial debe estar direccionada hacia la
satisfaccion total de las familias, para ello las empresas deben hacer énfasis
en la atenciébn de calidad con un talento humano capaz de cubrir las
necesidades de los clientes, una estructura administrativa, organizativa y

funcional que les permita guiarse y alcanzar sus metas propuestas.

El siguiente trabajo investigativo, tiene el propésito de realizar el Plan
Estratégico para la empresa “Artefacta”, el mismo que les permitird en el
largo plazo, lograr un mejor desarrollo y desempeiio de sus actividades, en la
perspectiva de obtener mejores resultados en sus labores diarias y lograr un

mayor posicionamiento en el mercado local.

Se planteé varios objetivos en el que consta la elaboracion de un plan
estratégico que le permita lograr un mejor posicionamiento en el mercado de la

ciudad de Loja, para ello fue inevitable realizar un diagndstico situacional.

Cabe senalar que para el cumplimiento de dichos objetivos se aplicaron
métodos como el método cientificoque ayudo para conocer los referentes

tedricos sobre el Plan Estratégico; las concepciones, fundamentos vy



percepciones obtenidas de las ciencias administrativas para la aplicacion
practica de los conocimientos y el método deductivo el mismo que permitié
analizar factores externos (oportunidades y amenazas) en los diferentes
ambitos econdmico, politico, social, tecnolégico, demogréfico, ademas las cinco
fuerzas de PORTER determinando su incidencia en la empresa, por otro lado el
meétodo inductivo permitio analizar factores internos (fortalezas y debilidades)
a su vez en que pueden ser aprovechados. Las técnicas utilizadas fueron la
observacion directa, entrevista (Administrador), encuesta (6 Trabajadores) y a
396 personas encuestadas Yy finalmente el método analiticoel que permitié
realizar el andlisis situacional de la empresa en estudio con el fin de determinar
cuales son las fortalezas y debilidades que posee y los aspectos que debe
mejorar para el correcto funcionamiento de la misma.

Luego de conocer la realidad interna y externa de la empresa, se pudo
precisar las fortalezas y debilidades, asi como sus oportunidades y amenazas,
y al conjugarlas se definieron los objetivos estratégicos, mismos que nos
permitieron iniciar el desarrollo de la propuesta estratégica de la empresa, y
definir el marco orientador indispensable para corregir las deficiencias y

mejores perspectivas de crecimiento y desarrollo.

Las estrategias que se ejecutaran a traveés de sus proyectos son: 1) Disefiar un
modelo organizacional y un Manual de Funciones, 2) Efectuar un Plan de
Capacitacion al personal con el objeto de mejorar la atencién y servicio al
cliente,3)Realizar alianzas estratégicas con instituciones 4)Adquisicion de un

vehiculo propio.



Finalmente se presenta las conclusiones y recomendaciones a las que se
llegd, para asi dar solucién a los problemas que aquejan a la empresa y

aprovechar las oportunidades que brinda el mercado para crecer y fortalecerse.



SUMARY

The strategic plan is a management process that allows you to develop and
maintain the strategic direction of the company, considering the changing
market opportunities, this is reflected in the difficulty of determining strategies
for their products or services, pricing, place and effective actions
communication, taking into account the tastes and preferences of consumers,
competition price promotions.
In the city of Loja business management should be directed towards the total
satisfaction of families, for that companies should emphasize quality care with a
human talent capable of meeting the needs of clients, an administrative
structure, organizational and functional and to guide them to achieve their
goals.

The following research work, was intended to perform the strategic plan for the
company "Artefacta”, which will allow it in the long run, a better development
and performance of their activities, with a view to achieve better results in their
daily work and achieve a higher position in the local market.
Then he raised several objectives consisting in developing a strategic plan that
allows you to achieve a better position in the market town of Loja, it was
inevitable to conduct a situational analysis.
Note that for the fulfillment of those objectives and methods were applied
scientific method helped me to learn the theoretical framework on the Strategic
Plan, the concepts, principles and insights gained from management science to
the practical application of knowledge and the deductive method it possible to
analyze the same external factors (opportunities and threats) in the different

economic, political, social, technological, demographic, and Porter’s five forces



determining its impact on the company, on the other hand the inductive method
allowed analyzing internal factors ( strengths and weaknesses) in turn can be
exploited. The technigues used were direct observation, interview
(Administrator), survey (6 workers) and surveyed 396 people and finally the
analytical method which allowed for the situation analysis of the company under
study in order to identify the strengths and weaknesses which owns and what
needs improvement for the proper functioning of the same.
After meeting the internal and external reality of the company, | could point out
the strengths and weaknesses and the opportunities and threats, and to
combine them defined strategic objectives, they allowed us to start developing
the company'’s strategic proposal, and define the guiding framework necessary
to remedy the deficiencies and better prospects for growth and development.
The strategies to be implemented through their projects are: 1) To design an
organizational model and Functions Manual, 2) Conduct a staff training plan in
order to improve care and customer service, 3) strategic alliances with
institutions 4) Acquisition of own vehicle.
Finally we present the conclusions and recommendations that were reached in
order to provide solutions to the problems facing the company and take

advantage of opportunities offered by the market to grow and strengthen.



c. INTRODUCCION

El mundo empresarial es la base econdmica de la sociedad, la inversion y
los capitales son los alicientes para el desarrollo de un pais, cuando se
habla de esta realidad es necesario enfocarse en las pequefias y medianas
empresas que sostienen nuestra economia, si bien hasta afios atras eran el
petrdleo y la agricultura los principales inyectores monetarios; actualmente
el comercio formal e informal generan grandes cantidades de ingresos y
medios de empleo. Ante esta determinante la necesidad de enfocarse en el
mundo empresarial del comercio, el por que inversiones extranjeras han
escogido nuestro medio para generar empleo, activar nuestra economia y
de que manera con este analisis e investigacion se puede aportar a
encontrar y superar falencias.

El 4rea de los electrodomésticos ha concentrado nuestras expectativas
para determinar las verdaderas necesidades del cliente y realizar una
propuesta clara para mejorar el rendimiento operativo y funcional de la

empresa.

Ante un mercado altamente competitivo un plan estratégico, constituye un
mecanismo Optimo, para lograr que las empresas sean mas competitivas,
ya que la planeacion estratégica es un proceso que ayuda a toda
organizacion a analizar la situacion actual de la organizacion y su entorno,
por la importancia del plan estratégico en las empresas, se propuso realizar
un Plan Estratégico para la empresa comercializadora de artefactos
electrodomésticos ARTEFACTA de la Ciudad de Loja; con el cual se

pretende aportar con ideas claras de como llevar a cabo estrategias que



eleven el nivel de satisfaccion del cliente y un mejor posicionamiento en el
mercado.

La presente investigacibn se encuentra estructurada de las siguientes
partes: El tema el cual encuentra su justificacion en la necesidad de
incrementar la participacion de la empresa en el mercado, ademas de
fortalecer la fidelidad de los consumidores cumpliendo con las expectativas
de los mismos. Posteriormente se relata el Resumen, en el cual se detalla
una sintesis del trabajo de investigacion, la cual se describe en dos idiomas;
consecutivamente esta la introduccion fue planteada tomando en
consideracion la importancia del tema, para el proceso de la investigacion;
luego se describe la revision de literatura,en la que se hace constar los
temas de mayor relevancia que permitieron elaborar el trabajo investigativo
cuyos contenidos estan relacionados con la Planificacion Estratégica;
seguidamente se detallan los materiales y métodos utilizados en el
presente trabajo y que sirvieron de soporte para el desarrollo y ejecucion del
mismo; también se incluyen los resultados del trabajo efectuado, esto es el
analisis e interpretacion de la entrevista dirigida al Administrador de la
Empresa Artefacta, la encuesta aplicada a los empleados la cual nos ayudd
a indagar y estudiar su problematica interna, sus fortalezas y debilidades,
asi mismo se aplico otra encuesta dirigida a los consumidores de los
productos de la empresa en este caso a las familias de la Ciudad de Loja, lo
cual permitid conocer el posicionamiento de la empresa en el mercado. Se
realiza un diagnoéstico y andlisis de la situacion actual externa e interna del
entorno de la empresa objeto de estudio. Como también se realizé un

andlisis de las 5 fuerzas de Porter en relacion al tema de estudio, con el



propdsito de conocer el nivel de competitividad que tiene la empresa en el
mercado, ademas se desarrollo la matriz de perfil competitivo con la
finalidad de conocer cual es su competidor mas fuerte en su entorno.
Posteriormente se realiza un analisis FODA para determinar los factores
internos y externos de la empresa, para luego efectuar la matriz de
valoracion y alto impacto, elementos necesarios que definen los resultados
finales del presente trabajo.

En la discusién, se describe el objeto de estudio de esta investigacion
realizada en la que se establece los objetivos estratégicos a través de un
marco légico, en que se hace constar las estrategias, tacticas, periodo de
duracion, el costo aproximado al que se incurrira, para la puesta en marcha
y los responsables. Asegurando asi su permanencia en el mercado y
posibilitando un mayor grado de satisfaccion por parte de los consumidores
0 usuarios de Artefacta.

Por dltimo son expuestas las conclusiones y recomendaciones a las que
se llegod, para asi propender y dar soluciéon a los problemas que aquejan a la
empresa Artefactay aprovechar las oportunidades que brinda el mercado
para crecer y fortalecerse. También se presenta la bibliografia, anexos de la

investigacion 'y el indice general del proyecto de tesis.



d. REVISION DE LITERATURA

1. Mawco Referencials

artefacta

Artefacta es una empresa dedicada a la comercializacion de artefactos
electrodomeésticos, su matriz se encuentra ubicada en la cuidad de Guayaquil

cuenta con 64 agencias distribuidas en diversas provincias.

El presente trabajo investigativo se lo realiz6 en la agencia 2- 276 de la ciudad

de Loja, ubicada en las calles Miguel Riofrio entre Bolivar y Sucre.

Los productos que ofrece Artefacta se los clasifica en tres lineas que son:
Linea blanca(articulos para el hogar y electrodomésticos)

Linea café(audio y video)

Linea tecnolégica (computadores y accesorios)

Artefacta ofrece a sus clientes

* Facilidad de pago
*  Créditos

* Garantias



*  Servicio técnico

PROMOCIONES

A crédito:

e Cuotas gratis
e Medias cuotas
e Triplica tu inicial

e Iniciales gratis

Al contado

4+ Productos de liquidacion

4+ Oferta de la semana
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2.Mawco-Conceptual

1. PLANEACION ESTRATEGICA!

Consiste en fijar las expectativas de la empresa mediante la realizacion de

estrategias con el fin de dar cumplimiento a los objetivos

1.1. Importancia

Propicia el desarrollo de la empresa, y reduce al maximo los riesgos

maximizando el aprovechamiento de los recursos y del tiempo?
1.2. Objetivos

e Mejorar la capacidad de la organizacion para adaptarse a cambios que se
da en el ambiente.
e Cambiar el comportamiento de los empleados

e Incrementar la rentabilidad

1.3. Fases

* Formular objetivos.
* Andlisis de fortalezas y debilidades.
* Analisis del entorno.

* Formulacion de alternativas estratégicas.

! Planeacién Estrategica2003http://.www.monografias.planeacionestrategica.com

2GEORGE, STEINER. "Planificacion Estratégica, Lo que Todo Director debe Saber". Vigésima Tercera Reimpresion.
Editorial CECSA,1998. PAG.134, 135.

12
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1.4. Valores

*  Participacion
*  Mision

* Democratica
*  Flexibilidad
*  Precision

*  Compromiso

1.5. Proceso

1.5.1. Declaracién de la visién

La vision es una declaracion que indica hacia donde se dirige la empresa en el

largo plazo, o qué es aquello en lo que pretende convertirse.

La visién responde a la pregunta: “¢,qué queremos ser?”.

1.5.2. Declaracioén de la mision y establecimiento de valores

La misidénes una declaracion duradera del objeto, propdsito o razén de ser de la

empresa

La misién responde a la pregunta: “¢ cual es nuestra razén de ser?”

Por otro lado, los valores son cualidades positivas que poseen una empresa,
tales como la busqueda de la excelencia, el desarrollo de la comunidad, el

desarrollo de los empleados, etc.

3GEORGE, STEINER. "Planificacion Estratégica, Lo que Todo Director debe Saber". Vigésima Tercera Reimpresion.
Editorial CECSA,1998 PAG. 241, 242

13



Tanto la mision como los valores le dan identidad a la organizacion.

1.5.3. Analisis externo de la empresa

El andlisis externo consiste en detectar y evaluar acontecimiento y tendencias
gue sucedan en el entorno de la empresa, con el fin de conocer la situacion del

entorno, y detectar oportunidades y amenazas.

Para el analisis externo se evallan las fuerzas econdmicas, sociales,
gubernamentales, tecnoldgicas; asi como la competencia, los clientes y los

proveedores de la empresa.

1.5.4. Analisis interno de la empresa

El analisis interno consiste en el estudio de los diferentes aspectos o elementos
gue puedan existir dentro de una empresa, con el fin de conocer el estado o la

capacidad con que ésta cuenta, y detectar sus fortalezas y debilidades.

Para el analisis interno se evallan los recursos que posee una empresa, ya

sean financieros, humanos, materiales, tecnoldgicos, etc.

1.5.5. Establecimiento de los objetivos generales

Los objetivos generales se refieren a los objetivos que definen el rumbo de la

empresa, los cuales siempre son de largo plazo.

14



1.5.6. Disefio, evaluacion y seleccidén de estrategias

Una vez que se han establecido los objetivos generales de la empresa, se
procede a disefar, evaluar y seleccionar las estrategiasquepermitan alcanzar,

de la mejor manera posible, dichos objetivos.*

1.5.6.1. EI proceso para disefar, evaluar y seleccionar estrategias es el

siguiente:

4+ Se evalia informacion sobre el analisis externo (la situacién del
entorno), se evalta informacién sobre el analisis interno (los recursos y
la capacidad de la empresa), se evalla el enunciado de la misién y los
valores, se evallan los objetivos, y se evalGan las estrategias que se
hayan utilizado anteriormente, hayan tenido o no buenos resultados.

+« Se disefia una serie manejable de estrategias factibles, teniendo en
cuenta la informacién analizada en el punto anterior.

4+ Se evaltan las estrategias propuestas, se determinan las ventajas, las
desventajas, los costos y los beneficios de cada una.

4+ Se seleccionan las estrategias a utilizar, y se clasifican por orden de su

atractivo.

1.5.7. Disefio de planes estratégicos

Y, finalmente, una vez que hemos determinado las estrategias que vamos a
utilizar, se procede a disefiar los planes estratégicos, que consisten en

documentos en donde se especifica cOmo es que se van a alcanzar los

4GEORGE, STEINER. "Planificacion Estratégica, Lo que Todo Director debe Saber". Vigésima Tercera Reimpresion.
Editorial CECSA,1998 PAG. 167,168

15



objetivos generales propuestos, es decir, como se van a implementar o ejecutar

las estrategias formuladas.®

1.5.7.1. En el plan estratégico se debe sefialar:

7
*

% cuales seran los objetivos especificos que permitan alcanzar los
objetivos generales.

< cudles seran las estrategias especificas o cursos de accidén que se van a
realizar, que permitan alcanzar los objetivos especificos.

< (ué recursos se van a utilizar, y como es que se van a distribuir.

< guiénes seran los encargados o responsables de la implementaciéon o

ejecucion de las estrategias.

7
*

cuando se implementaran o ejecutaran las estrategias, y en qué tiempo

se obtendran los resultados.

Cuanto sera la inversion requerida para la implementacion o ejecucion

de las estrategias.®

2. Tipos de Planes’

Los Planes son el resultado del proceso de planeacion y pueden definirse como
disefios 0 esquemas detallados de lo que habra de hacerse en el futuro, y las

especificaciones necesarias para realizarlos.

La planeacién se realiza en todos los niveles de la organizacién y se generan

los siguientes tipos de planes:

5GEORGE, STEINER. "Planificacién Estratégica, Lo que Todo Director debe Saber". Vigésima Tercera Reimpresion.
Editorial CECSA,1998 PAG, 168, 169

6 Bermudez, Francisco J. La estrategia del nuevo siglo. Ed. Planeta Azul. México.1979 PAG. 114,115
7 Tipos de planes 2002 http://tiposdeplaneswww.monografias.com/

16



2.1. Planes Estratégicos.

Son los que establecen los lineamientos generales de la planeacion, sirviendo
de base a los demas planes (tactico y operativos), son disefiados por los
miembros de mayor jerarquia de la empresa y su funcién consiste en regir la
obtencion, uso y disposicion de los medios necesarios para alcanzar los
objetivos generales de la organizacion, son a largo plazo y comprenden a toda

la empresa.?
2.2. Tacticos o funcionales.

Estos determinan planes mas especificos que se refieren a cada uno de los
departamentos de la empresa y se subordinan a los Planes Estratégicos. Son
establecidos y coordinados por los directivos de nivel medio con el fin de poner
en practica los recursos de la empresa. Estos planes por su establecimiento y

ejecucion se dan a mediano plazo y abarcan un area de actividad especifica.
2.3. Operativos.’

Se rigen de acuerdo a los lineamientos establecidos por la Planeacion Tactica y
su funcién consiste en la formulacion y asignacion de actividades mas
desarrolladas que deben ejecutar los ultimos niveles jerarquicos de la empresa.
Los planes operativos son a corto plazo y se refieren a cada una de las

unidades en que se divide un &rea de actividad.

SMAKENS, J.C. El Plan estratégico, Editorial Hispano Europea, Barcelona, 1990.PAG. 241,242
9Porter, Michael E. Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors, 1980.PAG.245,246,247

17
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Grafico N°1
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3. LINEAS ESTRATEGICAS

Las Lineas Estratégicas son los puentes entre el presente y el futuro. Ellas
sefialan el rumbo en el cual es necesario trabajar de manera permanente y
constituyen el referente central para la formulacion del nuevo modelo de
desarrollo local y ocupacion del territorio, en cuanto son las rutas planteadas
para procurar la construccion de la Vision. Cada proyecto social, econémico,
ambiental, grande o pequefio, local o regional, que incluya o impacte en estas

Lineas, estara en la senda de ser un proyecto estratégico.™
3.1. Herramientas de la Planeacion Estratégica

3.1.1. Matriz FODA: es una estructura conceptual para un analisis
sistematico que facilita la adecuacién de las amenazas y oportunidades

externas con las fortalezas y debilidades internas de una organizacion.™

% ineas Estrategicas20005 http//lineasestrategicas.www.nomografias.com/

" An3lisis FODA 2007 http://fodawww.monografias.com/

18
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Esta matriz es ideal para enfrentar los factores internos y externos, con el

objetivo de generar diferentes opciones de estrategias.
3.1.2. Partes que constan

Gréafico N°2

\7 EXTERMAS

Fortalez as
Oportunidade
5 AMENAZAS
- . ‘.\T :Ii'l L ' |
EMPRESA - =l MERCADC

« Parte Interna:
e Fortalezas: constituyen las fuerzas propulsoras de la organizacién y
facilitan la consecucion de obijetivo.
e Debilidades: son las limitaciones que dificultan e impiden la
consecucién de los obijetivos.
% Parte Externa:
e Oportunidades: es la apertura que tiene una organizacion para generar
el alto desempeiio
e Amenazas: son las dificultades que no permiten alcanzar los altos

niveles de desempefio.

19
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3.1.2. MATRIZ DE ESTRATEGIAS

Es una herramienta que sirve para dar cumplimiento a los objetivos

4.

Estrategia FO.- se basa en el uso de las fortalezas internas de la
organizacion con el fin de aprovechar las oportunidades.

Estrategia FA.- Trata de disminuir al minimo el impacto de las amenazas
del entorno valiéndose de las fortalezas ademas se debe afrontar a la a las
amenazas en forma directa con el fin de alcanzar los objetivos.

Estrategia DA.- Trata de disminuir las debilidades y neutralizar las
amenaza.

Estrategia DO.- Trata de mejorar las debilidades internas aprovechando las
oportunidades  externas lo cual se deberia invertir recursos para

desarrollarse.®

Fuerzas de Porter

Es un modelo estratégico que permite analizar a cualquier tipo de empresa

pero en términos de rentabilidad.™

2An3lisis FODA 2007 http://fodawww.monografias.com/

Bporter de las cinco fuerzas 2001 http:// www.wikipedia.Porter_de_las_cinco_fuerzas.org/wiki/

20
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Grafico N°3

Entrantes
potenciales

Amenazas de
nuevos entrantes

Poder de negociacion

de los proveedores La mdustl;la
\_/
Proveedores ————* Rivalidad +— Compradores
. Poder de
entre firmas negociacion de los
EXISteI‘IteS compradores

Amenazas de
productos sustitutos

Sustitutos

4.1. Poder de negociacion de los Compradores o Clientes

Concentracion de compradores respecto a la concentracion de
compaiiias.

Grado de dependencia de los canales de distribucion.

Posibilidad de negociacion, especialmente en industrias con muchos
costos fijos.

Volumen comprador.

Costos o facilidades del cliente de cambiar de empresa.

Disponibilidad de informacién para el comprador.

Capacidad de integrarse hacia atras.

Existencia de productos sustitutos.

Sensibilidad del comprador al precio.

Ventaja diferencial (exclusividad) del producto.
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4.2. Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores'

El “poder de negociacion” se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria
por parte de los proveedores, a causa del poder de que éstos disponen ya sea
por su grado de concentracion, por la especificidad de los insumos que
proveen, por el impacto de estos insumos en el costo de la industria, etc. Por
ejemplo: las empresas extractoras de petrdleo operan en un sector muy
rentable porque tienen un alto poder de negociacién con los clientes. De la
misma manera, una empresa farmaceéutica con la exclusiva de un medicamento
tiene un poder de negociacion muy alto. La capacidad de negociar con los
proveedores, se considera generalmente alta por ejemplo en cadenas de
supermercados, que pueden optar por una gran cantidad de proveedores, en

su mayoria indiferenciados.
Algunos factores asociados a la segunda fuerza son:

e Comprador tendencia a sustituir

e Evolucidn de los precios relativos de sustitucion

e Los costos de cambio de comprador

e Percepcion del nivel de diferenciacion de productos

e Numero de productos sustitutos disponibles en el mercado

e Facilidad de sustitucion. Informacion basada en los productos son mas
propensos a la sustitucién, como productos en linea puede sustituir
facilmente a los productos materiales.

e Producto de calidad inferior

e La calidad de la depreciacion

YPporter de las cinco fuerzas 2001 http:// www.wikipedia.Porter_de_las_cinco_fuerzas.org/wiki/
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4.3. Amenaza de nuevos entrantes

Mientras que es muy sencillo montar un pequefio negocio, la cantidad de
recursos necesarios para organizar una industria aeroespacial es altisima. En
dicho mercado, por ejemplo, operan muy pocos competidores, y es poco
probable la entrada de nuevos actores. Algunos factores que definen ésta

fuerza son:

e \Ventajas en la curva de aprendizaje.
e Represalias esperadas.

e Acceso a canales de distribucion.

e Mejoras en la tecnologia.

e Demandas judiciales.

» Acceso a canales de pre distribucion.”

4.4. Amenaza de productos sustitutivos

Como en el caso citado en la primera fuerza, las patentes farmacéuticas o
tecnologias muy dificiles de copiar, permiten fijar los precios en solitario y
suponen normalmente una muy alta rentabilidad. Por otro lado, mercados en
los que existen muchos productos iguales o similares, suponen por lo general

baja rentabilidad. Podemos citar, entre otros, los siguientes factores:

e Propensién del comprador a sustituir.
e Precios relativos de los productos sustitutos.
e Coste o facilidad de cambio del comprador.

e Nivel percibido de diferenciacién de producto.

Bporter de las cinco fuerzas 2001 http:// www.wikipedia.Porter_de_las_cinco_fuerzas.org/wiki/
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e Disponibilidad de sustitutos cercanos.

4.5. Rivalidad entre los competidores

Mas que una fuerza, la rivalidad entre los competidores viene a ser el resultado
de las cuatro anteriores. La rivalidad entre los competidores define la
rentabilidad de un sector: cuanto menos competido se encuentre un sector,

normalmente serd mas rentable y viceversa.

5. ANALISIS SITUACIONAL

Analisis situacional se refiere al analisis de datos pasados, presentes, futuros;
ya que éstos proporcionan una base para seguir el proceso de la planeacién
estratégica. Para que la institucion pueda funcionar adecuadamente es
necesario que tenga muy en cuenta lo que ocurrio, lo que ocurre y lo que adn
puede ocurrir dentro de la organizacién y estar al tanto para evitar hechos que
nos lleven al fracaso.

+ Expectativas de elementos externos.- Se refiere a todos aquellos
individuos o grupos que tienen un interés en comun relacionado con la
organizacion, el cual servira para que la planeacion se lleve a cabo
adecuadamente.

4+ Expectativas de personal interno.- Los intereses de las personas son
observadas por los directivos de la institucion, conforme la empresa
crece, los directivos valora mas al personal. En ocasiones los

empleados no estan conformes con las actividades que realizan en la
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organizacion, por lo que es importante saber que ocurre dentro de la
organizacién para aplicar estrategias de mejora.®

+ Desempefo pasado.- Esto es importante considerarlo dentro de la
organizacion ya que a través de datos pasados se pueden determinar
posible situaciones futuras. De éstos datos pueden aprender todas
aquellas personas que ingresen a la institucion o aquellas que no
conozcan mucho sobre la misma.

4+ Situacion actual.- En este aspecto se deben considerar todos los
recursos con los que cuenta la organizacion (instalaciones, financieros,
servicio, etc.), asi como todo lo referente a la competencia, para poder
mantenerse en ventaja con respecto a ésta. Otro punto a considerar es
el ambiente dentro del cual se desarrolla la organizacion.

4+ Prondstico.- Los prondsticos realizados para facilitar la planeacion eran
econémicos y por lo general se enfocaban a factores ambientales que
tuvieran relacién directa con la organizacion como: indices de salarios,
productividad de empleados, condiciones econdmicas generales, etc.

+ lIdentificacion de oportunidades, debilidades, fortalezas vy
amenazas.- Para que la organizaciéon funcione adecuadamente es
necesario que tenga muy en cuenta los cuatro puntos anteriores y deben
tratar de evitar desviaciones que traigan consigo el fracaso de la

organizacion.

®Analisis Situacional 2007 http://analisissituacional.monografias.com/
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7
*

5.1. El andlisis situacional tiene diversos propdsitos:

Ayuda a los directivos a identificar y analizar las fuerzas mas
significativas en el medio ambiente.

Ayuda a sistematizar el proceso de valuacion del medio ambiente
para tener mejores resultados.

Proporcionan un foro para tratar los puntos de vista divergentes
acerca del mismo.

Estimula el pensamiento creativo y proporciona una base para

continuar con el proceso de planeacion.

26


http://analisissituacional.monografias.com/

e. MATERIALES Y METODOS

1. Materiales

Estan conformados por una serie de herramientas necesarias para el buen
desempefio de las actividades, estos materiales sirven de base para la

realizacion de cualquier trabajo.

e Equipo de computacion completo y suministros de oficina.
2.Métodos

El método deductivo.-es aquel que parte de datos generales aceptados como

validos para llegar a una conclusion particular.

Este método nos sirvio para realizar un analisis de la situacion empresarial de
forma global del entorno de Artefacta en los ambitos tecnoldgico, social,
econdmico y politico es decir determinar amenazas Yy oportunidades en el que

se desarrolla la empresa es decir ir de lo particular a lo general.

El método inductivo.-parte del analisis de hechos particulares para llegar a los

generales

Este método nos permitio conocer todos los problemas internos que afectan a
Artefacta determinando sus fortalezas y debilidades, llegando asi a dar

conclusiones y recomendaciones.
El método analitico.-

Nos sirvio de ayuda para el analisis de la informacién y su respectivo estudio

de forma ordenada y de facil comprension.



3. Téecnicay
Entrevista

Se aplicé al administrador de Artefacta para tener conocimientos de como es
el funcionamiento interno de la empresa, las relaciones laborales entre
administrador- empleados, los principales problemas operativos que existen en

la empresa y los planes que utilizan para mejorar sus ventas.
Observacion directa

Permiti6 conocer la realidad por la cual esta atravesando Artefacta su
ambiente laboral, servicios que presta, distribucién de la planta, relaciones
internas y en especial corroborar la informacion obtenida a través de las

encuestas y entrevistas.
Encuesta

Se aplicéa los 6 empleados de Artefacta con el fin de conocer estados de
opinibn de cémo esta funcionando la empresa, que fortalezas se debe
potenciar y que debilidades se debe combatir ademas obtener informacion
valiosa al momento de generar estrategias para mejorar el posicionamiento

empresarial.
Poblacion y Muestra
Poblacion

La poblacion total de la ciudad de Loja es de 180.617 habitantes (tomado del
ultimo censo de Poblacién y Vivienda del 2010 INEC, el segmento al que va

dirigido el servicio de Artefacta son las familias."”

Ycenso poblacional de la ciudad de Loja 2010 (INEC)http://www.inec.gov.ec/home/
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La poblacién del proyecto son las familias de la ciudad de Loja, para saber el
namero se divide la poblacion total para 4 que es el nUmero de personas que

conforman una familia.

Proyeccion de la poblacion: Formula Po=Po(l+i)"
Po= poblacion inicial

i = tasa de crecimiento (2,65)

n = afos proyectados

Aplicando la formula tenemos:

2011
Po = Po(1+i)"

Po =180.617 (1+ 2,65%)"
Po =180.617 (1+ 0,0265 )'
Po = 180.617/(1,0265 )*

Po =180.617(1,0265)

Po=185.403

2012

Po=Po(l+i)"

Po =180.617 (1+ 2,65% )
Po =180.617 (1+ 0,0265 )
Po = 180.617 (1,0265 )*
Po = 180.617(1.05370)

Po=190.316
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Proyeccion de la poblacion

Cuadro N°1

Familias de la Ciudad de Loja

Afios | Poblacion Total
(Total poblacion / 4)
2010 180.617 45.154
2011 185.403 46.351
2012 190.316 47.579
Tamano De La Muestra.
N 47579 47579

T (e)2N" T 1+ (005)247579 " 119.9
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f. Resultados

1 ANALISIS EXTERNO (Factores PEST)
Se refiere a todos los componentes generales que se vive dia a dia en el pais,
lo que influye directa o indirectamente en las actividades de la empresa.

FACTOR ECONOMICO

Actualmente el mundo enfrenta el proceso de globalizacion, este espacio es un
amplio abanico de contenidos y contradicciones, una politica capaz de
expandir la riqueza, el conocimiento y las libertades, las ideologias de las
sociedades y sectores mas pobres. Hoy por hoy las empresas se ven afectadas

por este fenbmeno capitalista.

El Ecuador uno de los paises mas pequefios de Ameérica del Sur histéricamente
se ha caracterizado por su inestabilidad econdmica a pesar de poseer grandes
extensiones de riqueza natural, no ha existido politicas de gobierno para su

aprovechamiento.

Econdmicamente el pais se sostiene gracias a las medianas y pequefas
empresas principalmente en lo que respecta al sector comercial. Enfocandose
en el area de los electrodomésticos son 142 grandes empresas las que

generan un alto nimero de plazas de empleo.

Nuestro pais a experimentado un proceso decreciente desde la dolarizacion,
cuando la pobreza a inicios del afio 2000 alcanzaba cerca del 80% de la
poblacion , en el 2008 se situ6 en el 34% y actualmente en el 28% lo que se

asume que el fenbmeno de la migracion y elenvio de remesas activo la



economia interna; permitiendo invertir en la generacion de nuevas empresas,
en este boom aparecen empresarios Centroamericanos y Asiaticos que se

posicionan en el pais en areas del comercio, telecomunicaciones y tecnologia.

La inflacién en el pais se ha convertido en un indicador muy cambiante y por
ende la politica de precios se encuentra determinada por los grupos

monopolicos que gobiernan al pais.

El 4rea de exportaciones e importaciones, ha determinado el desarrollo
interno, si bien las exportaciones anualmente generan al pais cerca de 20.000
millones de délares, las importaciones van a la par con rubros que alcanzan
los 19.000 millones resaltandose la compra de materias primas, bienes de
consumo, electrodomésticos y tecnologia a pesar que la politica actual ha
frenado el proceso de compra de mercancia por los rubros, impuestos y

tramitologia.

Los convenios estatales y estratégicos impulsan emotivamente la economia.
Ecuador actualmente posee este tipo de convenios con Tailandia, Venezuela,
Singapur, Iran, principalmente para implementacion de procesos productivos e

intercambio de materias primas.

Actualmente el sueldo basico es de $318" este indicador es demasiado
simbdlico en relacién al gasto publico que oscila porcentajes mas altos, sin
embargo este es un parametro fundamental para el analisis crediticio de un
individuo, el comercio se preocupa por estas areas por las politicas de crédito

gue se manejan para ofertar sus bienes de consumo.

¥INEC2011 http:// www.inec.gov.ec/home/
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En lo que respecta a los bienes de consumo y electrodomésticos los productos
mas importados son: celulares, televisores y equipos de sonido en su mayoria

provienen de Asia y Estados Unidos.

La ciudad de Loja posee una tasa de crecimiento promedio anual 1.9% * que a

pesar de ser considerada baja ayuda a sostener la economia del pais.

La poblacién econdmicamente activa de Loja segun el dltimo censo en el plano
del comercio es de 17%, empresarialmente existen 157 pymes que se resaltan
lo que ubica a Loja a nivel nacional en el 7mo puesto de importancia

provincial.

FACTOR POLITICO — LEGAL

El ecuador un estado de derecho se caracteriza por su transformacion
democrética, a partir del ultimo referéndum se dio un cambio en la constitucion
y en muchas leyes todas con el objetivo de que exista igualdad u equidad en la

sociedad.

Enfocandonos en el plano empresarial este ha tenido cierto roce vy
contradiccién hacia la politica gubernamental. La vision del actual presidente y
de su ideologia izquierdista se orienta a potenciar el consumo del producto

interno y a dejar de lado la preferencia de los productos extranjeros.

Cada vez se vuelve mas dificil el proceso de importacién si bien el SICE ya
era un impuesto que frena el desarrollo del comercio, actualmente con el alza
tarifaria a las importaciones se pone barreras al comercio quesostiene la

economia interna.

¥ http:www.esquel.org.ec/gallery/pdfs/loja.pps
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Otro factor de importancia en el plano legal y su relacion es la tramitologia,
primero llevar acabo la declaracién aduanera, la cual se ejecuta de forma
electronica a través del SICE y ademas se requiere el certificado de origen de
los paises con los que el Ecuador mantiene acuerdos comerciales; debido a la
burocratizacion y exceso de tramites legales no siempre es facil obtener los

permisos Y facilidades para importar.

Si bien la politica gubernamental no favorece totalmente al sector comercial
para importar, lo esencial es que con la campafia primero lo nuestro se busca
incentivar la produccién nacional, consumir las marcas ecuatorianas y tratar de
gue el mercado nacional y su sociedad deje de ser consumista y se convierta

en productiva.

ENTORNO SOCIO- CULTURAL:

La sociedad y la cultura son las bases del desarrollo, actualmente se vive una

realidad muy dificil determinada por las siguientes variables.

Ecuador ha enfrentado procesos migratorios muy fuertes tanto internos como
externos, los mas representativos son los externos siendo los dos destinos
fundamentales E.E.UU y Europa, segun fuentes técnicas mas de 2 millones
de ecuatorianos viven en extranjero de los cuales las provincias con mayor
indice son: Azuay, Cafar y Loja las remesas enviadas hasta el 2011 superaron
los 2000 millones de dolares anuales, sin embargo a raiz de la crisis mundial
estas disminuyeron, ya que en lo que va del aiflo 2012, 10.000 compatriotas

regresaron al pais por razones de desempleo.

Otro problema fundamental de nuestra sociedad es la pérdida de identidad a

causa de la influencia extranjera, sin embargo en relacién al plano comercial,
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este factor ha traido un aspecto positivo ya que por el boom y la moda
tecnoldégica obliga a los almacenes a traer los equipos de moda internacional

para satisfacer a los clientes exigentes.

En relacion al desempleo las cifras indican que el 9,09% de ecuatorianos no
poseen trabajo; siendo fundamental mencionar que gracias al sector
comercial y de electrodomésticos el 17% de la poblacion econémicamente

activa posee directa o indirectamente un trabajo.

Un parametro fundamental en relacién a indicadores es el que tiene que ver
con los gustos y preferencias: la edad promedio de compradores de
electrodomeésticos oscila entre los 25-45 afios, el 70% de personas que
acceden a créditos comerciales representan las mujeres, el 30% varones, los
productos con mayor preferencia y ventas son los de entretenimiento:

televisores, celulares, video juegos y equipos de sonido.

FACTOR TECNOLOGICO

En la sociedad de hoy en dia la tecnologia es la base sélida que potencia la

competitividad.

En el Ecuador el desarrollo de la ciencia y la tecnologia es débil segun el

ScienceCitationIndex, tan solo constituye el 0,019% de la produccién anual

En esta area el Estado tan solo asigna el 1,7% de presupuesto general por lo
qgue el Ecuador industrialmente se caracteriza por un bajo nivel de utilizacion

de la capacidad instalada y tecnologia dependiente.
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En el plano del comercio toda la tecnologia proviene de Asia y Estados Unidos
principalmente todo lo relacionado a entretenimiento y ocio, 5 marcas se han
aduefiado del Top FIVE mundial: LG, SAMSUNG, PHILLIPS, SONY,

PIONNER.

Los productos mas vendidos en el pais son refrigeradoras, cocinas, lavadoras,

celulares, televisores y equipos de sonido.

En el Ecuador los productos principalmente provienen de México, China, Corea
y Japdén, siendo fundamental mencionar que en Panama y en otros paises de
Centroamérica existen ensambladoras que distribuyen productos de las

transnacionales.

El avance tecnolégico en nuestro pais es nulo Ecuador tiene por cada 1000
habitantes tan solo 2 personas en el area de investigacion, en el que respecta
a los electrodomeésticos la Unica que sobresale es Indurama, Global que han
sobresalido en el &rea de las cocinas, refrigeradora, pudiendo competir con las

transnacionales Mabe y Electrolux a estar posicionado en el primer lugar.

La ciudad de Loja es de las menos desarrolladas en el pais ya que al no contar
con puerto maritimo y por su situacion geografica es dificil traer equipos de
Ultima tecnologia y en la mayoria de los casos repercute en el valor de los

mismos.

Loja es una provincia dependiente a la tecnologia de las grandes urbes, en el
plano comercial todo proviene de Quito y Guayaquil, lo importante es buscar
estrategias para difundir los avances tecnolégicos y encontrar mecanismos

para ponerlos a la disposicion del consumidor.

36



FACTOR AMBIENTAL

Ecuador se caracteriza por ser un pais de gran rigueza natural considerado
como mega diverso por concentrar en un pequefio territorio una gran

diversidad de plantas y animales.

La superficie del Ecuador es de 26°079.600 hectareas de las cuales

12°355.832 estan destinadas a la produccion.

En el sector comercial si bien la revolucién industrial trajo consigo muchos
cambios  positivos y mejoramiento tecnoldgico, esto perjudicé al plano
ambiental los residuos industriales han contaminado rios y erosionado grandes

proporciones de suelo.

Actualmente se realizan campafas para la conservacion ambiental por un lado
en lo que tiene que ver a materiales plasticos y pilas usadas, asi como la

generacion de combustibles biolégicos.

El sector comercial e industrial cada vez busca crear productos que ahorren

energia y dinero al consumidor.

Un ejemplo claro es la nueva generacion de lavadoras de LG 3D que ahorran
un 30% de agua, los productos de Indurama y Mabe que no producen
escarcha y ahorran un 40% de energia eléctrica, Samsung en su linea blanca
en la cual posee una tecnologia que permite reutilizar el agua de sus

lavadoras.

Hoy en dia el gobierno ha comenzado una campafia para ahorrar energia que
consiste en un acuerdo comercial con Indurama y Global empresas

nacionales, esta orientado hacia los consumidores de energia eléctrica, los
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cuales pueden adquirir refrigeradoras con calificacion A de ahorro energético a
un precio comodo buscando incentivar a los clientes puntuales y a la vez

generen egresos para el area comercial.

FACTOR COMPETITIVO

El mercado comercial acapara cerca del 30% de la economia mundial de los

cuales uno de los que mas sobresale es el de los electrodomésticos.

Competitivamente existen en el pais 142 empresas que luchan por ser el
namero uno, segun el TOP FIVE las 5 mejores son: Marcimex, Artefacta, La

Ganga, Créditos Econdmicos y almacenes Japon.

En relaciéon a las marcas no pueden competir por que todas ofrecen las

mismas marcas Yy los mismos modelos.

El factor diferenciador se da en relaciébn a precios, condiciones de crédito,

promociones Yy la post venta.

Todas las empresas ecuatorianas importan los productos de Centroamérica,
Asia y EEUU, algunas de ellas se diferencian y consiguen posicionamiento

por ser transnacionales que posee sucursales en el pais,

En la ciudad de Loja existen 10 empresas principales de las cuales son 3 las

que luchan por ser el nimero uno: Marcimex La Ganga y Artefacta.

Poseen condiciones de créditos con plazos que van desde 3 hasta 30 meses,

eso si cada empresa posee estrategias propias para posicionarse en el cliente.
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Entre los factores complicados de competencia se encuentra el
abastecimiento de productos por lo general la mercaderia proviene de Quito y

Guayaquil, lo que genera que este gasto eleve los precios del productos.

Otro factor negativo de competencia es que Ultimamente los autoservicios
también han incursionado en el sector de la venta de electrodomésticos,

restando mercado de consumidores.

Cuando se habla de competencia, la diferencia se da por las estrategias, por
ello el posicionamiento dependera de la calidad en servicio que ofrezca las

empresas Yy el nivel de fidelidad de los clientes.
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1.1. ANALISIS DEL ENTORNO DE LA EMPRESA

1.1.1. COMPETIDORES

Es una situacién en la cual los agentes econdmicos tienen la libertad de ofrecer
bienes y servicios en el mercado y de elegir a quién compran o adquieren estos

bienes o servicios.

Marcimex, La Ganga, Tello Villavicencio, Almacenes Japon, Audio Centro:
Son empresas que comercializan artefactos electrodomésticos que satisfacen a

las necesidades de las familias de la ciudad de Loja.

1.1.2. PROVEEDORES

Los principales proveedores que abastecen a Artefacta a nivel nacional son:
Sony, LG, Daewoo, Philips, Panasonic, Whirlpool, Coby, Mabe, Indurama,
Global, Claro, Movistar y Lexmark entre las mas importantes. Y el
abastecimiento de la sucursal de Loja y de sus unidades de negocios lo
realizan en coordinacién de la bodega principal de Artefacta ubicada en la

ciudad de Guayaquil.

1.1.3. PRODUCTOS SUSTITUTOS

En el caso deArtefactasus sustitutos son todos los informales que brindan los
mismos productos que ofrece Artefacta. En este andlisis se puede nombrar los
autoservicios como: Hiper valle, Tia, entre los mas significativos, asi como los
almacenes de origen asiatico que ofrecen electrodomésticos de menor calidad

a bajos precios.
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1.2. CINCO FUERZAS DE PORTER

e AMENAZAS DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES.-

El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las barras de
entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes que pueden
llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del

mercado.

Economias de escalas: si aplican este tipo de restricciones puesto que las
cadenas de electrodomésticos requiere satisfacer los niveles de inventario
para prever rapidamente cualquier movimiento de la demanda de dichos
productos. Ya que un nivel de compra alto en cualquier productos genera unos

costos unitarios menores a causa de la compra al por mayor.

Una nueva empresa pequefia que requiera ingresar sera incapaz de competir
con los precios de las cadenas nacionales debido al principio de economias de

escala.

Diferenciacion del Producto: aunque a primera instancia las cadenas de
electrodomeésticos parece que no tienen la oportunidad de diferenciar el
producto, los clientes de hoy en dia buscan comprar en los locales que le

ofrezcan los mejores beneficios tanto de crédito y precios como de regalos.

Es por eso que si existe una leve diferenciacion entre cada una de las cadenas
ya que cada una brinda a su manera diferentes beneficios que atraen a los

clientes.

Requisitos de Capital: probablemente la barrera de entradamas importante y

decisiva en este tipo de negocio es la gran cantidad de requisitos de capital
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necesarios para ser competitivos, especialmente por la gran inversion que se
requiere al comenzar una empresa tan grande como lo son este tipo de

cadenas.

Costos Cambiantes: esta industria no se ve amenazada por grandes
variaciones en los costos. En las lineas mas importantes, el precio se mantiene
sin mayor variacion, esto no sucede en la linea tecnoldgica, ya que la tendencia

es que comiencen a bajar los precios para popularizar su utilizacion.

Acceso a Canales de Distribucion: a diferencia de otros tipos de almacenes,
las cadenas de electrodomésticos poseen una estructura de canales de
distribucion muy sencilla. Las cadenas consiguen los productos por parte de los
mayoristas los cuales les proporcionan la mayoria de los productos de
diferentes marcas para el mercado nacional. Generalmente, estas cadenas
luego ponen a disposicion los productos a los consumidores finales en los

principales locales que poseen.

Politicas: existen varias restricciones del estado a la industria de los
electrodomeésticos que se resumen en los impuestos y recargos a los
productos importados y el impuesto del IVA y los aranceles que se cobran en
la aduana, si fuera el caso, ademas de los permisos y autorizaciones para

poder laborar por parte de las autoridades.

e LARIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES.-

Para una empresa serad mas dificil competir en un mercado, especialmente con
los segmentos en donde los competidores estdn muy bien posicionados; sean

estos muy numerosos, 0 sus costos fijjos sean altos, pues constantemente
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estaran enfrentando guerras de precios, campafias publicitarias agresivas,
promociones y entrada de nuevos productos.
ARTEFACTA debe capacitar todos sus recursos eficientemente con los perfiles
adecuados y segun su formacién académica, para mejorar su gestion, ya que
la competencia esta pendiente del desarrollo diario en sus actividades y por lo
tanto existirda una guerra constante de precios, promociones, publicidad, mejor
servicio, que perjudican a la empresa quitandole valiosos segmentos de
mercados lo cual provoca una disminucion de la rentabilidad de la misma.
La empresa ARTEFACTA tiene identificados varios competidores como son:

* Marcimex,

*x La Ganga,

* Almacenes Japon

* Tello Villavicencio

X Audiocentro

Resaltando que La Ganga y Marcimex compiten en el mismo sector comercial.

e PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.-
En esta industria los proveedores poseen muy poco poder de negociacion
dado que los productos que comercializan se los pueden conseguir con
cualquier proveedor en el mercado ecuatoriano, o en el ultimo de los casos se
lo puede importar. Ademas este poder se ve limitado ya que existe una gran
cantidad de proveedores en las principales ciudades del Ecuador, por lo que no
se trata de tener un contacto fijo con ninguno de sus proveedores y que estan

en una contante investigacion y cotizacion de los mejores precios. Con no estar
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de acuerdo con las decisiones de un proveedor puede continuar con el
siguiente.
Artefacta trabaja con un grupo selecto de empresas que ofrecen productos a

los mejores preciosy marcas tanto a nivel nacional como internacional.

e PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.-

A mayor organizacion de los compradores, mayores seran sus exigencias en
materia de reduccién de precios; a mayor calidad y servicios la empresa tendra
disminucién en los margenes de utilidad.
Es importante recalcar que ARTEFACTA debe tener productos de calidad, con
precios competitivos, atencion culta y esmerada, con la finalidad de abarcar un
mejor nivel de clientes que sus competidores, por tanto debe buscar los
mejores métodos para aumentar su competitividad, de esta manera tener la
posibilidad de expandirse en nuevos mercados, e implementar nuevas
estrategias y tacticas, con promociones que beneficien directamente al cliente.
Al momento los beneficios que Artefactaofrece a sus clientes son:

v' Facilidad de pago

v Créditos

v' Garantias

v' Servicio técnico

e AMENAZAS DE INGRESO EN PRODUCTOS SUSTITUITOS.-
Un mercado 0 segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o

potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan mas avanzados
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tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los

margenes de utilidad de la corporacion y de la industria.

En este caso Artefacta no tiene amenazas de productos sustitutos ya que los

electrodomésticos son irremplazables por otros productos.

1.3. MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

Es una herramienta de andlisis que nos permite identificar el grado de debilidad
o fortaleza de la empresa “ARTEFACTA” con respecto a sus principales
competidores sobre factores que se consideran como claves para el éxito del

sector en que se desenvuelve.

CALIFICACION
FORTALEZA Importante 4
FORTALEZA Menor 3

DEBILIDAD Grave 1
DEBILIDAD Menor 2
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Cuadro N°3

Compariia Muestra Competidor 1 Competidor 2
ARTEFACTA LA GANGA MARCIMEX
Factorescriticos para €l éxito Peso Cadlificacion Peso Calificacion Peso Cdlificacion Peso
Ponderado Ponderado Ponderado
Posicionamiento en e mer cado 0.20 3 0.6 2 04 2 04
Competitividad de precios 0.20 1 0.2 4 0.8 1 0.2
Posicionamiento financiero 0.40 4 0.8 1 04 4 16
Servicio técnico 0.10 4 0.4 3 0.3 3 0.3
Lealtad del cliente 0.10 3 0.3 3 0.3 3 0.3
Total 1.00 23 22 2.8
Nota: (1) los valores de las calificaciones son los siguientes: 1- menor debilidad, 3- menor fuerza, 4 — mayor fuerza.
(2) Como senala el total ponderado de 2.8, el competidor 2 es el mas fuerte. (3) En aras de la sencillez sélo se
incluye cinco factores criticos para el éxito; pero, tratdndose de la realidad, serian muy pocos.

Fuente: Observacion Directa
Elaboracion: Mercedes Alvarado

CONCLUSION: La empresa “MARCIMEX” tiene un porcentajes de 2.8 la que indica que es mas competitiva para la empresa
“ARTAFACTA” con un porcentaje de 2.3; mientras que la empresa “LA GANGA” con un porcentaje de 2.2 lo que indica que es

menos competitiva.

46



2. Analisis interno (diagnostico empresarial)

N -

Artefactos Ecuatorianos para el Hogar S.A. ARTEFACTA, es una compafiia de
comercializacién de electrodomésticos que a partir de 1987 se encuentra
establecida en el Ecuador. Al comienzo se inici6 con ensamblajes de
electrodomeésticos para que en la actualidad sea uno de los almacenes de

electrodomésticos mas reconocidos en el Ecuador.

Artefacta posee 64 locales a nivel nacional que se encuentran divididos en 20
ciudades del pais, asi mismo posee una fuerza de ventas de puerta a puerta de

aproximadamente 250 personas.

Artefacta se establece en la ciudad de Loja en el afio 2010 la cual tiene tres

sucursales ubicadas en diferentes lugares de la ciudad.
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OBJETO DE LA EMPRESA

Venta al por mayor y menor de artefactos electrodomésticos

TECNOLOGIA

La empresa cuenta con un sistema integrado para realizar los cobros y
ejecutar los créditos a los usuarios creado exclusivamente para el uso de

Artefacta.

El representante legal, judicial y extrajudicial de la compafiia ARTEFACTOS
ECUATORIANOS PARA EL HOGAR S.A ARTEFACTA es el Ing. Raul Antonio
Chehade Rosas a nivel nacional; a nivel local el encargado es el Ing. Mauricio

Leodn.

MACRO LOCALIZACION

Gréafico N°4
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MICROLOCALIZACION

Grafico N°5

MIGUEL RIOFRIO

BOLIVAR
SUCRE

Artefacta esta ubicada en la ciudad de Loja en las calles Miguel Riofrio entre

Bolivar y Sucre

INFRAESTRUCTURA FiSICA

Es el conjunto de elementos o servicios que se consideran necesarios para la

creacion y funcionamiento de la organizacion.

DISTRIBUCION DE LA PLANTA

El local de Artefacta est4 ubicado en el centro de la ciudad en las calles Miguel
Riofrio Bolivar y Sucre la misma que cuenta con dos plantas en planta baja se
ubica las instalaciones para la comercializacion de los electrodomésticos,
recepcion y bodega; en la planta alta se encuentra la administracion y caja

como se muestra a continuacion.
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ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

v ADMINISTRACION

Esta a cargo del Ing. Mauricio Leén

v" FACTOR HUMANO

Cuadro N°4

EMPLEADOS DE LA EMPRESA

ANOS DE
PERSONAL PUESTO TITULO
TRABAJO
Ing. Mauricio Leo6n Administrador 1 afo Ing. Comercial
Ing. Carlos _ - :
Cajero 1 ano Ing. Comercial
Alvarado
Ing. Pedro . _
i Vendedor 2 afos Ing. Comercial
Sanchez
Ing. Diego Reyes Vendedor 3 afos Ing. Comercial
Ing. Jenny Rojas Vendedor 5 afios Ing. Comercial
Sr. Jorge Roman Vendedor 2 afios Bachiller

Elaborado por: la Autora

Fuente:lnvestigacion Directa
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CANALES DE DISTRIBUCION

La empresa “ARTEFACTA” llega con sus productos al consumidor utilizando
un canal de distribucién directo es decir empresa consumidor final.

CONSUMIDOR

EMPRESA EINAL

PRODUCTOS DE ARTEFACTA

Los productos que ofrece Artefacta S.A. se los puede dividir en 3 lineas de
negocios que son: Articulos del Hogar y Electrodomésticos (Linea Blanca),
Audio y Video (Linea Café) y Computacion y accesorios (Linea Tecnoldgica).

LINEA BLANCA
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LINEA TECNOLOGICA

PROMOCIONES

A crédito:

+ Cuotas gratis
<+ Medias cuotas,
«+ Triplica tu inicial,

+ Iniciales gratis
Al contado:

+ Productos de liquidacién

+ Oferta de la semana.
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3. Analisis e interpretacion de la entrevista y las encuestas.

3.1. ENTREVISTA AL ADMINISTRADOR DE ARTEFACTA

1. ¢Desde cuando lidera y cuales son sus resultados obtenidos en su
empresa?

El Ing. Mauricio Le6n viene prestando sus servicios como administrador desde
el 1 de Mayo del 2011 posee un nivel de instruccion superior, entre los
principales resultados de su gestion ha sido el permanente y sostenido
incremento de las ventas de acuerdo a las metas establecidas por la gerencia

regional.

2. ¢Considera Ud. que la empresa se encuentra actualmente
estructurada?

Al momento no cuenta con una estructura organizacional, faltando

manuales de funciones que contengan las actividades en su totalidad para

cada puesto y organigramas representados graficamente.

3. ¢En cuénto a la estructura legal de la empresa como se encuentra
funcionando?

En cuanto a la estructura legal no tiene conocimiento al respecto

4. ¢(Enumere los principales problemas que tiene que enfrentar
actualmente la empresa?
Los principales problemas que tiene que enfrentar actualmente la empresa

son: la falta de transporte propio (servicio contratado) y la existencia de
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competencia directa en el mismo sector ya que dos locales funcionan en el

mismo sector como son La Ganga 'y Marcimex.

5. ¢Laempresa cuenta con misiony vision?
Si. Sin embargo seria bueno actualizarla debido a que su validez regula

solo hasta este afno.

6. ¢Cree Ud. que los productos que ofrece Artefactason de buena
calidad?

En su totalidad, todos cuentan con una garantia de 2afios del almacén,

ademas Artefacta no solo posee productos nacionales reconocidos sino

también importados.

7. ¢Por qué medios de comunicacion da a conocer los productos de

la empresa?

Artefacta realiza su publicidad tanto en medios televisivos, radiales y
escritos, ademas se difunde la marca a través de revistas, hojas volantes

en la cual dan a conocer sus ofertas, productos de la semana y

promociones.

8. ¢Cudles son las promociones que la empresa ofrece a sus clientes?
En relacion a crédito: cuotas gratis, medias cuotas, triplica tu inicial, iniciales

gratis y al contado productos de liquidacion y oferta de la semana.

9. ¢Cudles son los proveedores que le abastecen de insumos para la
comercializacion de los productos?
Son de Centro América,americanos y asiaticos desde alla se importan los

electrodomésticos como son las marcas: SONY,Riviera, LG, Panasonic,
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Samsun, Philips, Whirlpool, y en el pais directamente con las marcas
nacionales: Indurama, Innova, Global.

10. ¢ Cuales son sus competidores?

Principalmente Marcimex, La Ganga, Todo Hogar, Hogar y Mas, Audio
Centro. Los dos primeros son directos debido a que poseen sus tiendas en

el mismo sector que Artefacta.

11. ¢ Artefacta cuenta con un Plan Estratégico?

Artefacta al momento no posee un Plan Estratégico. Si bien posee mision y

vision esta deberia ser mejorada y adoptada a la realidad local.

12. ¢(Cree Ud. necesario implantar un Plan Estratégico dentro de la
empresa?

Muy necesario. El plan estratégico permitiria detectar falencias y tomar

medidas correctivas que potencian el area fundamentalmente del comercio

gue son las ventas.

13. ¢ Cbmo es la colaboracién del grupo de trabajo?

Excelente. Todos aportan con su trabajo diario se coordinan las actividades

y funciones diarias, existen reuniones de trabajo permanentes.

14. ¢ Existe un Plan de capacitacion para los empleados?

Ya definido no, en algunos casos son las marcas las que realizan las
capacitaciones.

15. ¢ El personal bajo su mando trabaja con responsabilidad?

Si la democracia laboral permite que las relaciones y el nivel de

responsabilidad sea optimo.
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16. ¢ En cuanto a la estructura fisica con la que cuenta la empresa, esta
es la adecuada?

La infraestructura hasta el momento es la adecuada, si crece el nivel de

clientes al ritmo actual se deberia ampliar, cabe recalcar que el local con el

gue cuenta Artefacta es arrendado.

17. ¢Qué sugerencias daria para estructurar el presente Plan
Estratégico?

Realizar un analisis minucioso del local comercial para poder definir

estrategias claras que corrijan tanto las deficiencias Administrativas como

Operativas.
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3.2. ENCUESTA A LOS EMPLEADOS DE ARTEFACTA

1. ¢Qué nivel de educacién posee usted?

Cuadro No. 5

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS %
Bachiller 1 16,67%
Estudiante Universitario 0 0%
Educacion Tecnolbgicos 0 0%
Titulo Profesional 5 83,33%
Estudios Post-Grado 0 0%
TOTAL 6 100%

Fuente: Empleados de Artefacta
Elaborado: La autora

Grafico N26
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INTERPRETACION

Del 100% del personal encuestado el 83.33%(5 empleados)manifesté que

poseen un Titulo Profesional y el 16.67% (1empleado) es bachiller.
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2. ¢Qué cargo desemperia en la empresa?

Cuadro No. 6
CARGO | FRECUENCIAS %
Cajero 1 16,67%
Vendedores 5 83,33%
TOTAL 6 100%

Fuente: Empleados de Artefacta
Elaborado: La autora

Grafico N27

16.67%

M Cajero

M Vendedores

INTERPRETACION

Los cargos que desempefian cada uno de los empleados con el 83.33% que
equivale a 4 empleados son vendedores, y el 16.67% cajero que equivale a

uno.
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3. ¢Conoce usted si la empresa cuenta con Mision y Vision?

Cuadro N°7
ALTERNATIVAS |FRECUENCIAS| %
Sl 6 100%
NO 0 0%
TOTAL 6 100%

Fuente: Empleados de Artefacta
Elaborado: La autora

Grafico N28
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INTERPRETACION

El 100% de los empleados manifestaron que la empresa si cuenta con misién y
vision pero cabe recalcar que solo la tienen plasmada en su credencial mas no

se la saben.
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4. ¢Conoce usted si la empresa ha aplicado algun Plan Estratégico?

Cuadro N°8
ALTERNATIVAS [FRECUENCIAS| %
Sl 0 0%
NO 6 100%
TOTAL 6 100%

Fuente: Empleados de Artefacta
Elaborado: La autora

Grafico N29
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INTERPRETACION

De acuerdo a los resultados obtenidos el 100% de los empleados manifestaron

gue la empresa no cuenta al momento con un Plan Estratégico.
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5. ¢Cree Ud. que la empresa cuenta con tecnologia sofisticada?

Cuadro N°9
ALTERNATIVAS |FRECUENCIAS| %
Sl 3 50%
NO 3 50%
TOTAL 6 100%
Fuente: Empleados de Artefacta
Elaborado: La autora

Grafico N210
50%
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- m

INTERPRETACION

EL 50% de los empleados encuestado manifestaron que la empresa Artefactasi

cuenta con tecnologia sofisticada mientras que el otro 50% que no cuenta con

tecnologia sofisticada.

63



6. ¢Como califica Ud. a la empresa, en cuanto a los servicios que

presta?

Cuadro N°10
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %
Excelente 1 16,66%
Muy Buena 4 66,68%
Buena 1 16,66%
Regular 0 0%
Mala 0 0%
TOTAL 6 100%

Fuente: Empleados de Artefacta
Elaborado: La autora

Grafico N211
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INTERPRETACION

De los empleados encuestado el 67% manifesté que los servicios que presta la

casa comercial Artefacta es muy bueno, el 17% bueno y el 16% excelente.
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7. ¢Ha recibido capacitacion por parte de la empresa?

Cuadro N°11

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %

SI 2 33,33%
NO 4 66,67%
TOTAL 6 100%

Fuente: Empleados de Artefacta
Elaborado: La autora

Grafico N212
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INTERPRETACION

Del 100% del personal encuestado el 66.67% manifestd que no reciben
capacitaciones por parte de Artefacta, y el 33.33% que si recibe capacitacion

por parte de las marcas de electrodomésticos mas no por la empresa.
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8. ¢Laempresa cuenta con una estructura organica-funcional?

Cuadro N°12

ALTERNATIVAS |FRECUENCIAS | %
SI 0 0%
NO 6 100%
TOTAL 6 100%

Fuente: Empleados de Artefacta
Elaborado: La autora

Grafico N213
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INTERPRETACION

De acuerdo a los resultados obtenidos el 100% de los empleados manifestaron

que la empresa no cuenta con una estructura organica -funcional.
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9. ¢Le gustaria que mejore la estructura de la empresa?

Cuadro N°13

ALTERNATIVAS |FRECUENCIAS| %
SI 6 100%
NO 0 0%
TOTAL 6 100%

Fuente: Empleados de Artefacta
Elaborado: La autora

Grafico N214
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INTERPRETACION

Al 100% de los empleados les gustaria que mejore la estructura de la

empresa.
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10. ¢ Cual es la sugerencia mas importante que se debe tomar en cuenta

para mejorar la estructura de la empresa?

Cuadro N°14
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS %

Infraestructura 2 33,33%
Estructura Administrativa

. 2 33,33%
Organizativa
Equipos tecnolégicos 2 33,33%
TOTAL 6 100%

Fuente: Empleados de Artefacta
Elaborado: La autora

Grafico N215
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INTERPRETACION
Las sugerencias mas importantes que la empresa debe tomar en cuenta para

mejorar su estructura son infraestructura, la estructura administrativa

organizativa y equipos tecnologicos cada una con el 33.33%.
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3.3. ENCUESTA DIRIGIDA A LAS FAMILIAS

1. ¢Conoce usted las casas comerciales que se dedican a la venta de
electrodomésticos que existen en la ciudad de Loja?

Cuadro N°15
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | %

Sl 396 100%
NO 0 0%
TOTAL 396 100%

Fuente: Poblacién de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N216
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INTERPRETACION

El 100% de las personas encuestados manifestaron que si conocen las casas

comerciales que existen en la ciudad de Loja.
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2. Indique las casas comerciales que usted conoce

Cuadro No. 16
ALTERNATIVAS [ FRECUENCIA %
Artefacta 372 93,94%
Tello
Villavicencio 385 97,22%
Marcimex 381 96,21%
Almacenes
Japon 254 64,14%
PROHOGAR 321 81,06%
LA GANGA 355 89,64%

Fuente: Poblacién de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N2 17
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INTERPRETACION

Como se puede observar

que el 97.22% de las personas encuestadas

conocen Tello Villavicencio, el 96.21% Marcimex, el 93.94% conocen Artefacta,

con el 89.64% La Ganga, el 81.06% Prohogar y por ultimo con el 64.14%

Almacenes Japon.

70



3. ¢Qué es lo que toma en cuenta al momento de adquirir los

productos en las casas comerciales de la ciudad de Loja?

Cuadro N°17
ALTERNATIVAS [|[FRECUENCIAS %
Servicio 182 44 66%
Ubicacioén 115 29,49%
Calidad de los 295 57.69%
productos
Precios 302 77,44%

Fuente: Poblacién de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N218
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INTERPRETACION

De acuerdo a los resultados obtenidos se pudo determinar que al momento de
adquirir los productos de las diferentes casas comerciales la ciudadania toma
en cuenta los precios con un 77,44%, la calidad de los productos con el

57,69%, por el servicio en un 44,66% Yy la ubicacion con el 29,49%
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4. ¢Qué lineas de electrodomésticos son de su preferencia al

momento de comparar?

Cuadro No. 18

ALTERNATIVAS |FRECUENCIAS %
Linea blanca 396 100%
linea café 325 82,07%
linea tecnolégica 309 78,03%

Fuente: Poblacion de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

rd 3
Grafico N219
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INTERPRETACION

De los resultados obtenidos se pudo determinar que al momento de adquirir
electrodomésticos las personas prefieren compara con el 100% linea blanca
(refrigeradores, cocinas, lavadoras etc.), con un 82.07%linea café (audio y

video) y con el 78.03% linea tecnologica (computadoras, celulares).
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5. ¢Ha adquirido usted los productos que ofrece la casa comercial

Artefacta?

Cuadro N°19
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %

Sl 210 53,04%
NO 186 46,96%
TOTAL 396 100%

Fuente: Poblacién de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N220
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INTERPRETACION
De las 396 encuestas aplicadas 210 personas que representan el 53.04% han
adquirido productos de la casa comercial Artefacta y el 46.96% no han

adquirido productos de la casa comercial Artefacta.
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6. ¢En cuanto al servicio prestado por Artefacta usted considera qué

es?
Cuadro N°20

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %
Excelente 75 35,72%
Muy Buena 63 30,00%
Buena 45 21,43%
Mala 27 12,85%
TOTAL 210 100%

Fuente: Poblacion de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N221
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INTERPRETACION

En cuanto al servicio que presta Artefacta con el 35.72% de las personas
encuestadas, manifiestan que es excelente con el 30% muy bueno, con el

21.43% bueno y con el 12.85% mala.
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7. ¢Como considera Ud. los precios de los diferentes productos que

ofrece Artefacta?

Cuadro N°21
ALTERNATIVAS |FRECUENCIAS | %
Mayor a la 76 36,19%
CompetenC|a
lgualala 84 40,00%
CompetenCIa
Menorala_ 50 23.81%
CompetenCIa
TOTAL 210 100%

Fuente: Poblacion de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N222
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INTERPRETACION

De los resultados obtenidos se pudo determinar que los precios de los
productos que ofrece la empresa con el 40% iguales a la competencia, el

36.19% mayores a la competencia y el 23.81% menores a la competencia.
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8. Los productos que ofrece la empresa tienen garantia

Cuadro N°22
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %

Sl 196 93.33%
NO 14 6.67%
TOTAL 210 100%

Fuente: Poblacién de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

e Grafico N223
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INTERPRETACION

De las personas encuestadas el 93.33% manifestd que la empresa si cuenta
con garantias mientras que el 6.67% no cuenta con garantia en los productos

que ofrece la empresa.
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9. ¢Cudl es la forma de pago que la empresa le denota?

Cuadro N°23

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA %

CONTADO 90 42,86%
CREDITO 110 52,38%
CHEQUE 10 4,76%
TOTAL 210 100%

Fuente: Poblacion de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N224
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INTERPRETACION
De los resultados obtenidos el 52.38% manifiesta que la forma de pago que la
empresa le da es por medio de créditos, el 42.86% al contado y con cheque el

4.76%.
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10.¢Cree que la infraestructura de la empresa Artefactase encuentra

acorde con las necesidades?

Cuadro N°24
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %

Sl 160 76,19%
NO 50 23,80%
TOTAL 210 100%

Fuente: Poblacién de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N225
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INTERPRETACION
El 76% de las personas encuestadas consideran que la infraestructura es
acorde a las necesidades de la empresa mientras que el 24% que no es

acorde.
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11.;Por qué medio publicitario le gustaria enterarse de los productos

que brinda la empresa Artefacta. Sefiale 1 opcién?

Cuadro N°25
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA %
Television 112 28,28%
Radio 99 25%
Prensa 68 17,17%
Internet 62 15,66
Hojas volantes 55 13,88
TOTAL 396 100%

Fuente: Poblacién de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N226
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INTERPRETACION

Los medios de comunicacion a través de los cuales las personas encuestadas
desearian que se den a conocer los productos que ofrece la empresa son: con
el 28.28% la television, el 25% la radio, 17.17% mediante la prensa, el 15.66%

internet y el 13.88%, por medio de hojas volantes.
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Si su respuesta es la TV ¢ Cual es el canal de su preferenciay en

qué horario le gustaria que se transmitiera?

Cuadro N°26

ALTERNATIVAS |FRECUENCIAS %

UV TELEVISION 24 21,43%
ECOTEL 88 78,57%
TOTAL 112 100%

Fuente: Poblacién de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N227
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INTERPRETACION
Mediante la informacion recopilada a través de esta pregunta se pudo conocer
gue el canal de mayor sintonia es Ecotel Tv con un 21.43%, mientras que UV

television un 21.43%.

80



Horario

Cuadro N°27

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA| %
MANANA 32 28,57%
TARDE 23 20,54%
NOCHE 57 50,89%
TOTAL 112 100%

Fuente: Poblacién de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N228
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INTERPRETACION
Podemos sefalar que el horario de preferencia de las personas es en la noche

con el 50.89%, con el 28.57% en la mafiana y con el 20.54% en la tarde.
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12.Si su respuesta es la Radio ¢ Cual es la emisora de su preferencia y

en qué horario le gustaria que se transmitiera?

Cuadro N°28

ALTERNATIVAS |FRECUENCIA[ %
LUZ Y VIDA 22 22,22%
PODER 43 43,43%
SUPER LASER 34 34,34%
TOTAL 99 100%

Fuente: Poblacién de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N229
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INTERPRETACION

El radio de mayor preferencia es la radio Poder con un 44.43%, la Super Laser

conun 34.34% vy Luz y Vida 22.22%.

Horario

Cuadro N°29

ALTERNATIVAS [FRECUENCIA| %
MANANA 52 52,52%
TARDE 25 25,25%
NOCHE 22 22,22%
TOTAL 99 100%

Fuente: Poblacion de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora
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Grafico N230
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INTERPRETACION

EL horario es preferido para escuchar este medio de comunicacion con el

52.52% en la mafiana, el 25.25% en la tarde y con el 22.22% en la noche.

13.¢Si su respuesta es la Prensa ¢ Cual es el diario de su preferencia

gue le gustaria que se publicara?

Cuadro N°30

ALTERNATIVAS |FRECUENCIAS %
LA HORA 42 61,76%
CRONICA 26 38,24%
TOTAL 68 100%

Fuente: Poblacion de la ciudad de Loja
Elaborado: La autora

Grafico N231
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INTERPRETACION
EL diario de mayor preferencia es la Hora con el 61.76%mientras que con el

38.24% la cronica.
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4, Filosofia de la empresa Artefacta

Lo que posee actualmente la empresa “ARTEFACTA”

VISION / ™\
Lideres en la comercializacion de electrodomeésticos

con rentabilidad, de bienes y servicios para el
segmento socioecondémico medio y bajo de la

poblacién del ecuador.

MISION ARTEFACTA 2008-2012

a N

Comercializar, a través del financiamiento, bienes y servicios para

atender las necesidades del mercado ecuatoriano, buscando superar
las expectativas de nuestros clientes, asegurando la liquidez y
rentabilidad del negocio con politicas de crédito competitivas,

involucrado y desarrollando a nuestros colaboradores y proveedores, y

\ actuando con responsabilidad social. /

Al momento la empresa no define valores ni objetivos estratégicos
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5. Analisis FODA de la empresa Artefacta

Cuadro N°31

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

* Crecimiento del mercado

* Adquisicionde  productos  por

= Personal con experiencia en parte de personal que laboran en
ventas

= Variedad de productos instituciones

= Garantias extendida

= Servicio técnico en todos los X Variedad de proveedores
productos

* Existencia de centros de
capacitacion y formacion

DEBILIDADES AMENAZAS

e No cuenta con infraestructura » Incursién de hipermercados con

nuevos estilos de ventas y

capacidad financiera

e Falta de capacitacion al personal = Productos sustitutos (crecimiento
del mercado informal)

= Desarrollo de nuevas lineas de

organico - funcional crédito por parte de la
competencia

o = Aplicacion de nuevos impuestos
para la distribucién. por parte del gobierno

propia

e No cuenta con una estructura

e No cuenta con transporte propio

Elaboracién: La Autora
Fuente: Analisis internoy externo
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PONDERACION

v IMPORTANCIA PONDERADA

Cada miembro del equipo de expertos califica el impacto en la escalade 1 a5

puntos se obtiene la sumatoria (califica el impacto).

v PESO ESPECIFICO

Corresponde a la frecuencia relativa o probabilidad estadistica, cuya sumatoria
total sera 1 (uno), en cada uno de los aspectos analizados, por ejemplo solo las

fortalezas

v’ CALIFICACION DE RESPUESTAS

Cada miembro de equipo de expertos califica la respuesta que tiene la empresa
utilizando la escala anterior los valores de esta columna corresponde a la
media aritmética (se califica como responde la empresa al conjunto de

factores).

Debilidad mayor

Debilidad menor
Fuerza menor
Fuerza mayor

BAIWIN|F

v VALOR PONDERADO DE LA RESPUESTA

Se obtiene la calificacion de la respuesta por su respectivo peso especifico, la
sumatoria corresponde a la necesidad de respuesta de la empresa al conjunto

de factores.
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5.1.

Matriz de evaluacién de factores externos EFE

CUADRO N°32

OPORTUNIDADES PESO CALIFICACION VALOR
PONDERADO
Crecimiento del mercado 0.10 3 0.3
Adquisicion  de productos
por parte de personal que
0.14 2 0.28
laboran en instituciones
Variedad de proveedores
0.14 2 0.28
Existencia de centros de
tacion v f L
capacitacion y formacién 0.10 3 03
SUBTOTAL |
AMENAZAS
Incursidn de hipermercados
con nuevos estilos de ventas
y capacidad financiera
0.14 3 0.42
Productos sustitutos
(crecimiento del mercado
informal) 0.10 2 0.20
Desarrollo de nuevas lineas
de crédito [_Jor parte de la 0.10 1 0.1
competencia
Aplicacién de nuevos
impuestos por parte del
gobierno 0.14 4 0.56
TOTAL 1 2.44

ELABORACION: La Autora
FUENTE: Matriz FODA
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Determinacion de la media

4+3+2+1=10/4=2.5

Interpretacion
Por ser el peso ponderado final 2.44, que éste a su vez es menor a la media de

2.5, se determina que las amenazas son mayores a las oportunidades.
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5.2. Matriz de evaluacion de factores internos EFI

Cuadro N°33
FORTALEZAS PESO CALIFICACION VALOR
PONDERADO
=  Personal con
experiencia en ventas 0.10 3 0.3
= Variedad de productos
0.14 4 0.52
= Garantias extendida
0.14 4 0.52
= Servicio técnico en todos
los productos 0.10 3 0.3
SUBTOTAL. [ -
DEBILIDADES
= No cuenta con
infraestructura propia 0.10 1 0.1
= Falta de capacitacion al
personal 0.14 2 0.28
= No cuenta con una
estructura organico -
funcional 0.14 2 0.28
= No cuenta con
transporte propio para 0.14 1 0.14
la distribucién
TOTAL 1 2.44

ELABORACION: La Autora
FUENTE: Matriz FODA

Interpretacion

Por ser el peso ponderado final 2.44, que éste a su vez es menor a la media de

2.5, se determina que las debilidades son mayores que las fortalezas.
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5.3. MATRIZ DE ALTO IMPACTO
LA MATRIZ (FODA).

El andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), es un
instrumento que ayuda a representar y esquematizar en términos operables y
sintéticos un cuadro de situacién que, por lo general, tiende a ser infinitamente
complejo. En otras palabras, la realidad empresarial y de los mercados esta
conformada por innumerables variables, que interactian entre si y se

retroalimentan mutuamente en forma permanente.

Con ese proposito, el analisis FODA establece una mecénica clasificatoria que

distingue entre el adentro y el afuera de la empresa.

EL ANALISIS INTERNO: Los elementos internos que se deben analizar del
analisis FODA corresponden a las fortalezas y debilidades que se tienen
respecto a la disponibilidad de recursos, de capital, personal, activos, calidad
de producto, estructura interna y de mercado, percepcion de los consumidores,

entre otros.

El andlisis interno permite fijar las fortalezas y debilidades de la empresa,
realizando un estudio que permite conocer la cantidad y calidad de los recursos

y procesos con que cuenta la entidad.

EL ANALISIS EXTERNO: Las oportunidades son aquellas situaciones
externas, positivas, que se generan en el entorno y que, una vez identificada
pueden ser aprovechadas, mientras que las Amenazas son situaciones

negativas, externas al programa o proyecto, que pueden atentar contra este,
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por lo que llegado al caso, puede ser necesario disefiar una estrategia

adecuada para poder sortearla.

El objetivo del analisis FODA es identificar los puntos fuertes y débiles que la
empresa Artefactaposee; asi como también conocer las oportunidades y
amenazas que se presentan en la misma, por lo tanto la matriz FODA permite

el desarrollo de 4 tipos de estrategias:

+ ESTRATEGIA FO: Ofensivos
Esta estrategia se basa en el uso de fortalezas internas que posee la empresa
con la finalidad de aprovechar las oportunidades externas de la misma, por lo
tanto, le permitira a la empresa utilizar sus capacidades positivas para

aprovechar las ventajas que se le presenten en el mercado.

+ ESTRETEGIA FA: Defensivos
Este tipo de estrategia le permite a la empresa Artefacta disminuir al minimo el
impacto de las amenazas del entorno, valiéndose de las fortalezas de la

empresa.

Debe aprovechar sus fortalezas para evitar o reducir el impacto o

consecuencias (problemas) que traigan consigo las amenazas externas.

+ ESTRATEGIA DA: Supervivencia
El propésito de esta estrategia es disminuir las debilidades que tiene la
empresa objeto de estudio para neutralizar las amenazas por medio de
acciones de caracter defensivo, usualmente esta estrategia es empleada
cuando la empresa se encuentre en una posicion altamente amenazada y

posee muchas debilidades, aqui la estrategia va dirigida a la sobrevivencia, por
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lo tanto se creard tacticas defensivas con el fin de reducir las debilidades

internas evitando las amenazas del entorno.

+ ESTRETEGIA DO: Reorientacion
Tiene la finalidad de mejorar las debilidades internas que posee la empresa,
aprovechando las oportunidades externas, por lo tanto, esta estrategia
permitirdA mejorar las debilidades internas para tomar ventaja de las

oportunidades externas.
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5.3. Matriz de Alto Impacto

Cuadro N°34

FORTALEZAS
F1. Personal con experiencia en ventas

F2. Variedad de productos

DEBILIDADES

D1. No cuenta con infraestructura propia

D2.Falta de capacitacion al personal

FACTORES INTERNOS
F3.Garantias extendida D3.No cuenta con una estructura organico - funcional
F4. Servicio técnico en todos los productos D4. No cuenta con transporte propio para la distribucion.
FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA DO

01. Crecimiento del mercado

02. Adquisiciéon de productos por parte de personal
que laboran en instituciones

03. Variedad de proveedores

04. Existencia de centros de capacitacion y formacion

(F2-02) Alianzas Estratégicas(Convenios Institucionales)

(F3-03) Ampliacion de Garantia Extendida (6-7afios).

(D2-04)Efectuar un plan de Capacitacion para el
talento humano de la empresa.

(D3-04)Desarrollo del organigrama estructural de
Artefacta.

AMENAZAS
A1. Incursién de hipermercados con nuevos estilos
de ventas y capacidad financiera
A2. Productos sustitutos (crecimiento del mercado
informal)
A3. Desarrollo de nuevas lineas de crédito por parte
de la competencia
A4. Aplicacion de nuevos impuestos por parte del
gobierno

ESTRATEGIA FA

(F2-A3)Efectuar un plan de promociones
incrementar las ventas.

para

(F2-A2)Ampliacion de nuevas lineas de productos.

ESTRATEGIA DA

(D4-A1)Adquisicion de vehiculo propio.
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5.4. MATRIZ DE PRIORIZACION

Cuadro N°35
CRITERIOS
PROYECTOS VALOR TOTAL
EFICACIA COSTO FACTIBILIDAD ESTRATEGIA

Alianzas Estratégicas
(Convenios Institucionales) 5 5 5 5 20
Ampliaciéon de Garantia
Extendida (6-7 afios). 4 3 4 3 14
Efectuar un plan de
promociones para incrementar 4 1 5 5 15
las ventas.
Ampliacion de nuevas lineas de
productos. 3 3 3 3 12
Efectuar un plan de Capacitacion
para el talento humano de la
empresa. 5 4 5 5 19
Desarrollo del organigrama
estructural de Artefacta. 5 5 5 5 20
Adquisicion de vehiculo propio.

4 4 5 5 18

ELABORACION: La Autora
FUENTE: Matriz de Alto Impacto
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g. Discusiow

1 PROPUESTA PLAN ESTRATEGICO

FILOSOFIA EMPRESARIAL PARA LA EMPRESA “ARTEFACTA”

Matriz para la construccion de la misidn en la empresa

“ARTEFACTA”
Cuadro N°36
QUE SOMOS BASE PROPOSITO CAMPO
COMO ) FUNDAMENTO FIN. MAYOR DE USUARIOS
ORGANIZACION POLITICO ACCION
ARTEFACTA es una Ofrecer
empresa Es una empresa productos de
comercializadora de creada para calidad a : Las familias
o : : Ciudad 3
electrodomeésticos satisfacer las precios - de la ciudad
; . P de Loja g
de las mejores necesidades de | econdmicos en de Loja
marcas y de alta los clientes. relacién a la
calidad. competencia.

ELABORACION: Autora

Enunciado




Matriz para la construccidn de la vision en la empresa

“ARTEFACTA”

Cuadro N°37

QUE SOMOS Y QUE PERSONAS O BIENES O COMO SE VA A
QUE NECESITADES GRUPOS QUE SERVICIOS A OFRECER EL

DESEAMOS EN SE REQUIERE SE OFRECER BIE O

EL FUTURO SATISFACER BENEFICIARA SERVICIO
ARTEFACTA es :

una empresa Satisfacer la
comercializadora nec§§|q§d i : Comercializar .

de adqwsmotl con Cllentgs que electrodomésticos Dependlenqo _del
clectrodomésticos electrodomeésticos necesiten la (Linea blanca " | electrodomeéstico
para el 2017 sera de calidad, compra de linea café y Iinéa se realizaran las
Ii derdendel I garagtrlégc(j)cs)s y a | electrodomésticos. tecnolégica). ofertas.
mercado de la .
ciudad de Loja. €CONOMICOS.

ELABORACION: Autora

Enunciado
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ELABORACION DE LOS VALORES Y PRINCIPIOS EMPRESARIALES

IS

=

R

o3

Responsabilidad
Manteniendo al dia todas las tareas y funciones de cada
puesto para lograr los objetivos propuestos.

Honestidad
Comportarse con claridad, humildad, honradez, respeto y
mentalidad constructiva.

Respeto

Es la base en la cual se sustenta la ética y la moral del ser
humano para tratar a los demas, con el fin de que se lleven
una buena impresién de la empresa y de la persona por la
gue esta haciendo atendida.

Puntualidad
Es un valor muy positivo en las relaciones humanas y en el

intercambio de servicios que se dan y reciben en la

convivencia ordinaria. /
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PRINCIPIOS EMPRESARIALES

ORIENTACION AL CLIENTE
Predisposicion para ayudarlo y servirlo, escuchando,
descubriendo, analizando y detectando sus necesidades.
TRABAJO EN EQUIPO
Trabajo eficaz en equipo, comprometidos por el desarrollo
organizacional.
CAPACIDAD RESOLUTIVA
Capacidad de resolver los problemas con rapidez.
PARTICIPACION
Los miembros de la empresa tendran derecho a intervenir en las
decisiones que les afecten, como también aportar en el
desarrollo y mejoramiento de la empresa.
LIBERTAD DE EXPRESION
Los miembros de la empresa tendrdn derecho a expresar su
pensamiento, e ideas y opiniones, siempre y cuando vayan en

beneficio de la empresa.
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DESARROLLO DE LOS OBJETIVOS

OBJETIVO ESTRATEGICO N° 1

DISENAR UN MODELO ORGANIZACIONAL Y UN MANUAL DE
FUNCIONES PARA LA EMPRESA ARTEFACTA CON EL FIN DE
DETALLAR FORMALMENTE EN UN DOCUMENTO ESCRITO LA

ESTRUCTURA'Y FUNCIONAMIENTO DE LOS DIVERSOS PUESTOS

PROBLEMA:

Mediante un analisis interno realizado en esta empresa, se pudo observar que
no existe un modelo organizacional y un manual de funciones, donde pueda
indicar como se encuentra organizacionalmente la empresa y cada una de las

funciones que deben realizar los miembros de la misma.

META:

La empresa dispondra de una estructura organica solida donde trabajadores e
intermediarios conozcan desde el principio la estructura y los niveles de
autoridad como también un manual de funciones, lo que se reflejara un mejor

desempefio.

ESTRATEGIAS:

Entregar la estructura organica y el manual de funciones de la empresa a cada

uno de los trabajadores para su conocimiento y aplicacion.

TACTICAS:

e Elaborar organigramas claros, completos y concretos.
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e Elaborar un manual de funciones, donde consten cada una de las funciones
gue deben desempeniar los trabajadores.
e Facilitar a los trabajadores la estructura organizacional y el manual de

funciones propuesto para la aplicacién inmediata.

POLITICAS:

Hacer uso del organigrama, asi como también del manual de funciones para
tener una estructura mas ordenada y saber la posicion de cada persona que

labora en la empresa.

ACTIVIDADES:

e Proponer un modelo de organigrama estructural

e Ubicar los organigramas en un lugar estratégico para conocimiento de los
clientes y de los trabajadores.

e I|dentificar la situacion actual de las funciones de los trabajadores.

e Desarrollar el Manual de Funciones.

e Imprimir el modelo del manual de funciones.

RESPONSABLE:

Administrador.

PRESUPUESTO REFERENCIAL:

El costo del presente objetivo estratégico a implementarse, es de $175,00 sera
cubierto con capital propio de la empresa; esta estrategia tiende a reflejar en un

mejor desempefnio.
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ESTRUCTURA PARA LA EMPRESA “ARTEFACTA”

La Estructura Orgéanica, estara integrado por los siguientes niveles jerarquicos:

1. Nivel Ejecutivo

2. Nivel Auxiliar o Apoyo

3. Nivel Operativo

Nivel Ejecutivo

Esté integrado por el Administrador de Artefacta

Nivel Asesor

Este nivel esta constituido por un asesor juridico de caracter temporal, que
presta sus servicios en la empresa, asesorando legalmente y sugiriendo con
correctivos apegados a la Ley.

Nivel Auxiliar o Apoyo

Este nivel esta integrado por la secretaria, que presta su servicio como apoyo a
toda la empresa.

Nivel Operativo

Este nivel esta integrado por los siguientes departamentos: el departamento de
financiero el mismo que maneja personal como: contadora, bodeguero y
auxiliar de contabilidad; en tanto que el departamento de ventas vy
comercializacién, el mismo que esta constituido con personal como: perchero,

cajeras, recepcionista, chofer.
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA

JUNTA GENERAL DE

ADMINISTRACION
TEYERERY ASESORl'A JUR[D'CA

SECRETARIA

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
DE DE
FINANZAS VENTAS

LEYENDA -
1 . FECHA DE ELABORACION: Julio del 2012
Autoridad
. FECHA DE APROBACION:N o aprobada
1 Dependencia Ll

Auxiliar
ELABORADO: Mercedes

ses Asesor Temporal Alvarado.
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DESARROLLO DEL MANUAL DE FUNCIONES

CODIGO 001

MANUAL DE FUNCIONES

FECHA DE APROBACION
Artefacta

dar tefaCta “Facilita tu vida® Enero 2013

|. DATOS DE IDENTIFICACION

Denominacién del Cargo ADMINISTRADOR
Inmediato Superior JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS
Nivel Jerarquico EJECUTIVO
Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Su labor se centra en la toma de decisiones y en la planeacion empresarial, es el
puesto en el cual se centra el mayor poder dentro de la organizacion; se encarga de
planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades administrativas y operacionales
de Artefacta

I11. FUNCIONES PRINCIPALES

& Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion, estableciendo los
objetivos y metas especificas de la empresa

& Ejercer un liderazgo dinamico para ejecutar los planes y estrategias determinados.

& Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas

& Medir continuamente la ejecucion y comparar resultados reales con los planes.

5 Desarrollar un ambiente de trabajo que motive positivamente al equipo de trabajo.

& Mantener contacto continuo con proveedores, en busca de nuevas tecnologias y
productos mas adecuados.

& Planificar las formas de capacitacion o actualizacion del personal segunsus
funciones.

& Cualquier transaccion financiera mayor como obtencion de préstamos, cartas de
credito, asignacion de créditos a clientes, etc. deben contar con su aprobacion.

& Hacer cumplir con las politicas y reglamentos internos.

IV. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION Superior

Titulo de Ingeniero Comercial
EXPERIENCIA Minimo 3 afios
TIEMPO Disponibilidad de tiempo
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CODIGO 002

MANUAL DE FUNCIONES

FECHA DE APROBACION

Artefacta Enero 2013

artefacta “Fadilita tu vida®

I. DATOS DE IDENTIFICACION

Denominacion del Cargo ASESORIA LEGAL
Inmediato Superior ADMINISTRADOR
Nivel Jerarquico ASESOR
Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Interviene en la coordinacion, ejecucion y seguimiento de todas las actividades
juridicas que sean necesarias para asegurar la legalidad e idoneidad de los actos y
contratos que realiza Artefacta

I11. FUNCIONES PRINCIPALES

& Asesorar en asuntos de orden juridico a la empresa.

& Asesorar sobre la elaboracion de contratos, reglamentos, aplicaciones de leyes
y otros documentos normativos que se relacionen con la empresa.

5 Redactar y legalizar los documentos y la contratacion del personal

& Estar pendiente sobre modificaciones y restructuracion de leyes y politicas que
involucren a la Importadora.

3 Elaborar, revisar y suscribir los documentos que por su naturaleza requieran
firma de abogado.

% Participar en las sesiones ordinarias y extraordinarias de la Junta General de
Accionistas cuando sea requerido.

& Colaborar con otras areas de la Importadora, en actividades afines a su funcion.

& Las demas que le sean asignadas por el gerente.

IV. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION Titulo de Abogado

Conocimientos en Leyes laboral y juridica.
EXPERIENCIA Minima 2 afios.
TIEMPO Disponibilidad de tiempo

104




CODIGO 003
MANUAL DE FUNCIONES
FECHA DE APROBACION
Artefacta
artefacta Enero 2013
“Facilita tu vida**®
I. DATOS DE IDENTIFICACION

Denominacion del Cargo SECRETARIA

Inmediato Superior

ADMINISTRADOR

Nivel Jerarquico

NIVEL AUXILIAR

I1. NATURALEZA DEL PUESTO

Organizar y ejecutar las labores de secretariado, archivo y telefonia

I1l. FUNCIONES PRINCIPALES

¢ Mantener un archivo ordenado y adecuado de los documentos de la empresa.
& Controlar el ingreso y egreso de comunicaciones.

& Recibir y ejecutar todas las actividades telefonicas

& Atender el teléfono y archivar documentos

o Llevar la agenda diaria de trabajo del gerente

IV. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION Lic. Secretaria
EXPERIENCIA Minimo 2 afos
TIEMPO Disponibilidad de tiempo
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CODIGO 004
MANUAL DF FUNCIONES
FECHA DE APROBACION
Artefacta Enero 2013
artefacta “Facitita 1 vida™
I. DATOS DE IDENTIFICACION
Denominacion del Cargo VENDEDOR

Inmediato Superior

ADMINISTRADOR

Nivel Jerarquico

NIVEL OPERATIVO

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Distribuir y comercializar el producto y reunir los factores y hechos que influyen

en el mercado con el fin de crear lo que el consumidor quiere, desea y necesita.

I11. FUNCIONES PRINCIPALES

Atender al publico que requiere de informacion en el &rea de vetas

Realizar prondsticos de vetas

Entregar los productos

&
&
> Responsable de las ventas en el mercado.
<
<

Responsabilizarse de la mercaderia que le asignha

IV. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION Titulo profesional en Administracion de
empresas y especializacion en
mercadotecnia y publicidad.

EXPERIENCIA Minimo 2 afios

TIEMPO Disponibilidad de tiempo
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CODIGO 005
MANUAL DE FUNCIONES

FECHA DE APROBACION

Artefacta

Enero 2013
a rt efa Ct a “racilita tu vida*
I. DATOS DE IDENTIFICACION
Denominacion del Cargo CHOFER
Inmediato Superior ADMINISTRADOR, VEDEDORES
Nivel Jerarquico NIVEL OPERATIVO

I1. NATURALEZA DEL PUESTO

Ejecucion de labores de conduccidon y mantenimiento de los vehiculos para el
transporte del material a entregar.

I1l. FUNCIONES PRINCIPALES

& Atender al cliente

& Atencion, amabilidad y entrega de productos a domicilio.

& Encargado del mantenimiento de vehiculos.

& Conservar los vehiculos en buen estado.

& Trasportar la mercaderia a un lugar determinado.

& Entregar el material en el dia y tiempo acordado.

& Conducir el vehiculo con todos los documentos en regla y mantener el
combustible en regla.

& Cumplir con el Reglamento de Transito.

IV. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION Conocimientos basicos en mecanica
automotriz.

Buenos relaciones humanas.

Tener licencia profesional.

EXPERIENCIA Minimo 1 afio

TIEMPO Disponibilidad de tiempo
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EFECTUAR UN PLAN DE CAPACITACION AL PERSONAL, CON EL
OBJETO DE MEJORAR LA ATENCION Y SERVICIO AL CLIENTE

PROBLEMA:

En el andlisis interno elaborado en esta empresa, se pudo analizar que no
existe un plan de capacitacion al personal, simplemente las marcas les dan
ligeras charlas acerca de sus productos y usos, cuando lo primordial seria que

Artefacta se enfoque en operatividad y funciones de cada empleado.

META
Se prevé el segundo semestre del afio 2013 capacitar a todo el personal de la
empresa, con dos cursos previamente direccionados y planificados. Con
personal especializado en las areas materia de actualizacion; los mismos que
estaran a cargo de reconocidas instituciones a nivel en cuanto a capacitacion y
con personal calificado para el efecto.
POLITICAS
e Se estima auscultar a todo el personal con la finalidad de monitorear
todos las avances obtenidos en la capacitacion
e Efectuar un cronograma previamente planificado y que no dificulte el
normal desarrollo de las actividades del personal en cuanto a la atencion

al cliente.

ESTRATEGIAS
Este plan de capacitacion contempla dos cursos para el personal de la

empresa en forma anual, los mismos que se han analizado previo un estudio

108



estratégico de las necesidades en cada empleado segun su puesto de trabajo
en el cual desempenfa sus actividades.
» Cada empleado debe seguir la capacitacion que le proporciona la
empresa en forma obligatoria.
TACTICAS
v' Los horarios no deben interferir en el desempefio de las actividades
normales de la empresa.
v' El tiempo de duracién de cada curso para la capacitacion se determina
en el cuadro denominado “Plan de Capacitacion”
v' La capacitacion se efectuara con puntualidad y su aprobacién con el

100% de asistencia.

COSTO
El costo al que asciende este objetivo estratégico se establece en base a los
precios proporcionados por el SECAP y el SRI con el material incluido, cuyo

valor total asciende a $ 780 ddlares.

FINANCIAMIENTO:
Este plan de capacitacion para los empleados sera financiado integramente

por Artefacta

RESPONSABLES
Administrador de Artefacta
e Los cursos de capacitacion estan dirigidos al personal de la empresa,

segun su puesto de trabajo, y lo dictaran instituciones acreditadas

109



nacionalmente como: elSRI, el SECAP. Con instructores de reconocida

experiencia en cada una de las tematicas a capacitar, segun el siguiente

detalle:
Cuadro N°38
VALOR | VALOR N°
CURSOS BENEFICIARIOS N°
UNITARIO | TOTAL | HORAS
Cursos en
Liderazgo y ADMINISTRADOR 1 40.00 40.00 20h
Motivacion.
Capacitacion
VENDEDORES 5 50.00 250.00 20h
en las ventas.
Taller de
atencion al VENDEDORES 5 50.00 250.00 20h
cliente.
Relaciones TODO EL
6 40.00 240.00 20h
Humanas. PERSONAL

Elaboracion: La autora
Fuente: Investigacion Directa

PRESUPUESTO DEL PLAN DE CAPACITACION

Cuadro N° 39

ACTIVIDAD CANTIDAD VALOR TOTAL
Plantear un p[an de 6 780,00
capacitacion.
TOTAL 780,00

Elaboracion: La autora
Fuente: Investigacion Directa
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OBJETIVO ESTRATEGICO N° 3

REALIZAR ALIANZAS ESTRATEGICAS CON INSTITUCIONES CON EL FIN
DE POTENCIAR LAS VENTAS Y POSICIONAR LA EMPRESA EN EL

MEDIO LOCAL

PROBLEMA:

La falta de gestion en la empresa ARTEFACTA ha hecho que no existan
convenios institucionales lo que ha provocado una disminucion en las ventas.
META:

Efectuar convenios con instituciones publicas y privadas de la localidad.

ESTRATEGIAS:
e Las instituciones denotadas para los convenios seran analizadas de
acuerdo al poder adquisitivo y necesidad que tengan de adquirir
artefactos electrodomeésticos.

e Los convenios se realizaran bajo estrictas normas y apegos a las leyes.

TACTICAS:
e EIl presente convenio se realizara con todas las instituciones posibles

gue requieran adquirir artefactos electrodomésticos.

e Unas de las instituciones en este caso seria el MIDUVI, Municipio de

Loja, Casa de a Cultura de Loja, Consejo Provincial etc.
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POLITICAS:

e Se mantendran favorables relaciones institucionales con el fin de
fortalecer los convenios.

e Los convenios establecidos entre las partes seran analizados de forma
periodica.

e Al establecer un convenio queda abierta la posibilidad de incluir a
nuevas instituciones publicas y/o privadas a mediano o a corto plazo.

e Todos los convenios estipulados seran plasmados con todos los detalles
necesarios con la finalidad de evitar posteriores desacuerdos entre las

partes y la posibilidad de prescribir en el mismo.

ACTIVIDADES:
e Establecer una lista de instituciones publicas y privadas con las que se
pueda realizar convenios.
e Determinar el costo que implica el realizar la gestiébn para dichos

convenios.

RESPONSABLE:

La persona encargada de ejecutar el presente objetivo estratégico es el

Administrador.
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Presupuesto Objetivo N° 4

Cuadro No. 40

CANTIDAD DETALLE C. UNITARIO | C. TOTAL
60 Minutos Teléfono 0,25 15,00
60 Fax 0,20 12,00
15 Internet 0,80 12,00
10 Oficios 0.10 1,00
TOTAL $ 40,00

Elaboracion: La autora

Fuente: Investigacion Directa
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OBJETIVO ESTRATEGICO N2 4

ADQUISICION DE UN VEHICULO PROPIO ORIENTADO A QUE EL
PROCESO DE VENTA CULMINE SATISFACTORIAMENTE Y A TIEMPO

PROBLEMA:

Al hablar de esta falencia es resaltable la inconformidad tanto de clientes y
personal que laboran en Artefacta, al no contar con un vehiculo propio vienen
las repercusiones de que no se entregan los productos a tiempo, loa clientes
tienen que esperar demasiado en épocas de temporada alta se pierden ventas
por que existen clientes que no esperan siendo esta una necesidad muy

esencial.

META
Adquisicion del vehiculo para fin de afio del 2013

POLITICAS

& Se hara una cotizacion publica a través de la prensa para la seleccion
del proveedor.

& La seleccién de proveedor se dara en relacion a la mejor oferta

ESTRATEGIAS
& Contactarse con los gerentes de concesionarios: Tomebamba. Lojacar,

Hyundai para negociar directamente

TACTICAS

& Seleccionar al mejor ofertante
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ACTIVIDADES

&« Dar a conocer a los clientes del servicio de transporte propio para la

entrega a domicilio de los artefactos

RESPONSABLES
% EI responsable sera el Administrador de la casa comercial Artefacta
COSTO.
El costo del presente objetivo estratégico a implementarse para el afio

2013, ser& cubierto con capital propio de la empresa.

Grafico N°32
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Cuadro N°41

ChecroletLuv D-Max

MODELO PRECIO

L Chasis4x2 $22.190

TD Cabina Simple 4x2 $25.200
TD Cabina Simple 4x4 $28.990

Elaboracion: La autora
Fuente: Investigacion Directa

RESUMEN TOTAL DE LOS COSTOS DEL PLAN ESTRATEGICO
PROPUESTO PARA ARTEFACTA
CUADRO N°42

N° OBJETIVOS COSTO
Disefiar un modelo organizacional
1 y un manual de funciones para la $175,00
empresa Artefacta.

Efectuar un Plan de Capacitacion

? al Personal $780,00
. Realizar allanzgs !Estrateglcas con $40,00
Instituciones
4 Adquisicion de un vehiculo $22.119
TOTAL $23,114

Elaboracion: La autora
Fuente:Artefacta
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h. CONCLUSIONES

Luego de haber realizado el presente trabajo en la empresa Artefacta la

misma que se dedica a la comercializacion de electrodomésticos, se ha

llegado a concluir que:

* Artefacta siendo una organizacion totalmente formal se pudo
determinar que carece de un plan estratégico definido.

* Se concluye que la organizacion necesita de una actualizacién de su
filosofia empresarial ya que su vigencia esta definida del 2008-2012.

* Se llega a la determinacién que el almacén necesita adquirir un
vehiculo para culminar eficazmente el proceso de ventas.

* Se pudo determinar que Artefacta carece de un plan de
capacitacion anual para sus empleados, que mejore su funcionalidad.

* Se determina que la organizacién en estudio no posee alianzas
estratégicas que con convenios institucionales amplien su entorno
competitivo.

* El presente Plan Estratégico propuesto, tiene cuatro objetivos
estratégicos a implementarse cuyo costo total sera $23.114 dolares

americanos.
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&« RECOMENDACIONES
Al término del presente trabajo es pertinente presentar algunas
recomendaciones que conlleven a fortalecer el accionar de Artefacta
Es necesario que Artefacta considere el Plan Estratégico planteado con
el fin de mejorar sus ventas, consolidar su imagen corporativa Yy
posicionarse en el medio local.
Se recomienda que Artefacta considere la filosofia empresarial
desarrollada en nuestra investigacion como base e identificativo
organizacional.
Es necesario que la empresa adquiera un vehiculo propio para evitar
inconvenientes de insatisfaccion en tiempos y condiciones de la
entrega del producto.
Frente a la carencia de un Plan Anual de Capacitacion, se sugiere que la
organizacion  considere el plan planteado, con el Unico fin del
mejoramiento funcional y corporativo.
Es necesario que Artefacta realice convenios con las principales
instituciones del medio para ello se recomienda: Municipio de Loja, Casa
de la Cultura, consejo Provincial, que mejoraran totalmente su nivel de

ventas y utilidades.
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA DIRIGIDA AL ADMINISTRADOR DE ARTEFACTA

¢Desde cuando lidera y cuales son sus resultados
obtenidos en su empresa?
¢, Considera Ud. que la empresa se encuentra actualmente

estructurada?

¢En cuanto a la estructura legal de la empresa como se

encuentra funcionando?

¢Enumere los principales problemas que tiene que
enfrentar actualmente la empresa?

¢La empresa cuenta con mision y vision?

¢,Cree Ud. que los productos que ofrece artefacta son de
buena calidad?

¢Por qué medios de comunicacién da a conocer los
productos de la empresa?

¢,Cuales son las promociones que la empresa ofrece a sus

clientes?
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9. ¢Cudles son los proveedores que le abastecen de insumos
para la comercializacion de los productos?

10.¢,Cuéles son sus competidores?

11.;Artefacta cuenta con un Plan Estratégico?

12.:Cree Ud. necesario implantar un Plan Estratégico dentro

de la empresa?

13.¢,CbOmo es la colaboracién del grupo de trabajo?

14. ; Existe un Plan de capacitacion para los empleados?

15. ¢ El personal bajo su mando trabaja con responsabilidad?

16.¢,En cuanto a la estructura fisica con la que cuenta la

empresa, esta es la adecuada?

17.¢:Qué sugerencias daria para estructurar el presente Plan

Estratégico?
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ANEXO 2

1859

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTAS DIRIGIDAS A LOS EMPLEADOS

1. ¢Qué nivel de educacion posee usted?

Bachiller ( )

Estudiante Universitario ( )

Educacién Tecnolégica ( )

Titulo Profesional ( )

Educacion Postgrado ( )

2. ¢Qué cargo desempefia en la empresa?

3. ¢Conoce usted si la empresa cuenta con Mision y Vision?

Si ( ) No ( )

4. ¢Conoce usted si la empresa ha aplicado algun Plan
Estratégico?

Si ( ) No ( )

5. ¢Cree Ud. que la empresa cuenta con tecnologia sofisticada?

Si ( ) No ( )

6. ¢Cbomo califica Ud. a la empresa, en cuanto a los servicios que
presta?

Excelente ( )

Muy bueno ( )
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Bueno ( )

Regular ( )
Malo ( )
7. ¢Harecibido capacitacion por parte de la empresa?

Si ( ) No ( )

8. ¢Laempresa cuenta con una estructura organica-funcional?
Si ( ) No ( )

9. ¢Le gustaria que mejore la estructura de la empresa?

Si ( ) No ( )

10. ¢ Cual es la sugerencia mas importante que se debe tomar en

cuenta para mejorar la estructura de la empresa?

Infraestructura ( )
Estructura Administrativa y organizativa  ( )
Equipos tecnoldgicos ( )
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ANEXO 3

1859

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTAS DIRIGIDAS A LA POBLACION

1. ¢Conoce usted las casas comerciales que se dedican a la venta de
electrodomeésticos que existen en la ciudad de Loja?

St ()

NO ()

2. Indique las casas comerciales que usted conoce

Artefacta ( )

Pro Hogar ( )

Tello Villavicencio( )

Almacenes Japon( )

Marcimex ()

LA GANGA( )

3. ¢Qué es lo que toma en cuenta al momento de adquirir los productos
en las casas comerciales de la ciudad de Loja?

Servicio ()

Ubicacion ()

Calidad de los productos ()

Precios ( )
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4. ¢Qué lineas de electrodomésticos son de su preferencia al momento

de comparar?

Linea blanca (refrigeradores, cocinas, lavadoras etc.) ( )
Linea café (audio y video) ( )
Linea tecnoldgica (computadoras, accesorios) ( )

Sino ha adquirido productos de Artefacta pase a la pregunta n°® 13
5. ¢Ha adquirido usted los productos que ofrece la casa comercial
Artefacta?

Si ( ) No ( )

6. ¢En cuanto al servicio prestado por Artefacta usted considera qué es?

Excelente ( )
Muy bueno ( )
Bueno ( )
Malo ( )

7. ¢Los precios de los diferentes productos de la empresa, como los

considera?
Mayores a la competencia ( )
Igual a la competencia ( )
Menores a la competencia ( )

8. Los productos que ofrece la empresa tienen garantia
Si ( ) No ( )

9. Cuenta la empresa con promociones por la compra de los productos
Si ( ) No ( )

10.¢Qué tipo de promociones le gustaria que se aplique en la empresa?
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Descuentos ( )
Facilidades de Pago ( )
Regalos ( )
Otras ( )

11.¢;Cual es la forma de pago que la empresa le facilita?

Contado ( )
Crédito ( )
Cheques ( )

12.¢Cree que la infraestructura de la empresa Artefacta se encuentra
acorde con las necesidades?

Si ( ) No ( )

13.¢,Por qué medio publicitario le gustaria enterarse de los productos

que brinda la empresa Artefacta. Sefiale 1 opcion ?

Television ( )
Radio ( )
Prensa ( )
Pagina web ( )
Hojas Volantes ( )

Si su respuesta es la TV ¢ Cual es el canal de su preferenciay en

qué horario le gustaria que se transmitiera?

UV Television ( )

Ecotel TV ( )
Horario

Mafana ( )
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Tarde ( )

Noche ( )

14.Si su respuesta es la Radio ¢ Cuél es la emisora de su preferenciay en

qué horario le gustaria que se transmitiera?

Luz y vida ( )

Poder ( )

Super laser ( )
Horario

Mafana ( )

Tarde ( )

Noche ( )

15.¢Si su respuesta es la Prensa ¢, Cual es el diario de su preferencia que
le gustaria que se publicara?
La Hora ( )

Crobnica ( )
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