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A. TITULO:

“ANALISIS DE LA
GESTION EMPRESARIAL
EN LAS EMPRESAS
COMERCIALES DE LOJA’




B. RESUMEN

El presente trabajo de tesis se desarrolld6 en vista de la problematica
presentada en la gestion empresarial que se da en las empresas
comerciales de la ciudad de Loja como es el caso de “Super Boutique del
Calzado Yoredy” en la actualidad, donde hace falta un modelo de gestion
empresarial adecuado ya que no posee una planificacién estratégica, un
modelo de organizacion correcto, la forma en que esta empresa se dirige
es ineficiente y por ende no se hace un control 6ptimo de los resultados

obtenidos.

Ante tal situacion se plante6 esta tesis con el objeto de “analizar la
influencia de gestion empresarial aplicada en las empresas comerciales
de Loja y proponer la alternativa de solucion correspondiente a la
gerencia administrativa, orientada a la generacion de conocimientos que
contribuya al medio social”, poniendo como punto de partida el caso de
“Super Boutique del Calzado Yoredy”, sobre la cual se aplicé todos los

conocimientos tedricos y practicos que competen a la gestion empresarial.

En primer lugar se realizé la entrevista al propietario de “Super Boutique
del Calzado Yoredy” que es el senor Vicente Ruiz, continuando con la
elaboracion y aplicacion de la encuesta correspondiente a los empleados
y a los clientes de esta empresa; con lo que adquirimos la informacion
que nos permitio realizar la tabulacion de los resultados en tablas y

graficos para su mejor comprension.



Posterior a ello considerando la tabulacion de los resultados, se pudo
estructurar el Diagndstico de la Situacion Actual de esta empresa

comercial, para lo cual se detallé este andlisis en dos aspectos.

El primer aspecto enfocado al Diagndstico de la situacion actual de esta
empresa apoyado en el analisis del contexto para el que se tomo en
cuenta todas las necesidades que satisface “Super Boutique del Calzado
Yoredy” con sus productos y el segundo aspecto concerniente al analisis
del entorno, para el cual se diferencié el Analisis del Medio Interno
detallando las fortalezas y debilidades que tiene esta empresa y el
Andlisis del Medio Externo describiendo Oportunidades y Amenazas a las

gue se debe enfrentar especificadas en la Matriz FODA.

Luego de haber planteado este diagndstico se pudo plantear la alternativa

de solucion, que se dividio en las siguientes partes:

Como primera parte se dio paso a estructurar la planificacion
estratégica, para lo cual se detalld la vision, la mision, politicas,
valores, los objetivos estratégicos, el posicionamiento de “Super

Boutique del Calzado Yoredy”, el Plan estratégico de esta empresa.



Como siguiente paso se dio lugar al planteamiento de la
Organizacion, en el que se elabor6 el tipo de autoridad, el
Organigrama Estructural, el Manual de Funciones con el que se
describe el nombre de cada puesto de trabajo, asi como la funcién
general y especifica del mismo. De igual forma se describié el
tamafio organizacional, la amplitud de control y Ia

departamentalizacion.

Como siguiente paso en la alternativa de solucion se procedié a
estructurar la direccion distribuida en tres aspectos: el primer
aspecto que es el Liderazgo, en el que se detall6 el tipo de
liderazgo méas apto, el segundo aspecto que es la motivacion y

como ultimo aspecto la supervision.

A continuaciénse establecié el modelo de control adecuado basado
en la elaboracion del reglamento y el procedimiento de trabajo que

debe ejecutarse y obedecer.

Finalmente se concluy6 este trabajo con el desarrollodel tipo de
gerencia mas adecuado para esta empresa especificando la
modagerencial en la que se baso para su aplicacion, prosiguiendo
con la descripciéndel sistema de comunicacidbn mas conveniente

para “Super Boutique del calzado Yoredy”.



SUMMARY

This thesis is developed in view of the problems presented in business
management that occurs in commercial enterprises of the city of Loja as is
the case with "Super Shoe Boutique Yoredy" today, where a model is
needed right business management as it has no strategic planning, an
organization model right, the way this company is directed is inefficient

and therefore is not optimal control results.

In this situation arose this thesis in order to "analyze the influence of
corporate governance applied in commercial enterprises Loja and propose
alternative solution corresponding to administrative management, aimed at
generating knowledge that contributes to the social environment", setting
as a starting point for "Super Yoredy Shoe Boutique", which was applied

on all the knowledge and skills to relevant business management.

First interview was the owner of "Super Shoe Boutique Yoredy" that is Mr.
Vicente Ruiz, continuing the development and implementation of the
survey for the employees and customers of this company, with what we
acquire information allowed us to conduct the tabulation of the results in

tables and graphs for better understanding.



Subsequent to this considering the tabulation of results, could structure
the Diagnosis of the Current Situation of the business enterprise, for which

this analysis is explained in two ways.

The first part focused on the diagnosis of the current situation of the
company relied on the analysis of the context for which it took into account
all the needs met "Super Yoredy Shoe Boutique" with their products and
the second aspect concerning the analysis of the environment , for which
differentiated the Internal Environment Analysis detailing the strengths and
weaknesses that have this company and the External Environment
Analysis describing the opportunities and threats that must be faced in the

SWOT matrix specified.

After raising this diagnosis could raise the alternative solution, which is

divided into the following parts:

As the first part gave way to structure strategic planning, for which detailed
the vision, mission, policies, values, strategic objectives, positioning

"Super Shoe Boutique Yoredy" Long-Term Plan and the POA (LFA).

As a next step, reference was made to the Organization, which developed
the kind of authority, Structural Organization, Functions Manual which is

described with the name of each job, as well as general and specific



function thereof. Similarly the size described organizational control the

amplitude and departmentalization.

As a next step in the alternative structure solution proceeded to address
distributed in three aspects: the first aspect is Leadership, which detailed
the fittest type of leadership, the second aspect is motivation and a last

look monitoring.

Then the model was established based on the adequate control of the
work process development and regulations to be implemented and

obeyed.

Finally this paper is concluded with the development of the most
appropriate type of management for this company specifying the
managerial fashions in which it relied for its implementation, continuing
with the description of the communication system more convenient for

"Super Shoe Boutique Yoredy".



C. INTRODUCCION

Loja fundamenta su economia en el turismo, el desarrollo
microempresarial y en especial en el comercio, que es la actividad de
mayor importancia, dandose la comercializacion de bienes y servicios de

diversas marcas.

La planificacion estratégica es importante para el desarrollo y ejecucién
de planes, dando sentido de direccidn y continuidad a las acciones diarias
de las empresas; la organizacion contribuye a mejorar la consecucion de
los objetivos y a representar la estructura oficial de la empresa; la
direccion fomenta a mejorar el esfuerzo de los empleados influyendo en
los mismos; el control incide para que se corrija el desempefio individual y
se ajuste las actividades a los objetivos propuestos; y la gerencia
administrativa permite garantizar que la empresa logre mayores

beneficios.

Es claro que en esta ciudad existe un desarrollo comercial limitado en
comparacién con las empresas de todo el pais, ya que no solo tienen que
encontrarse en constante crecimiento sino también enfrentar todos los
cambios que se vayan presentando posteriormente en lo que respecta a
avances tecnoldgicos y de conocimientos. La realidad de la mayoria
deestas empresas se debe a la falta de conocimientos por parte de

quienes las administran, ya que casi todas son gerenciadas por sus



propietarios tal es la situaciéon de la empresa comercial “Super Boutique

del Calzado Yoredy”.

“Super Boutique del Calzado Yoredy” es una empresa comercial que se
dedica a la venta de calzado y ropa para damas, caballeros y nifios hace
28 afnos. Pero la exagerada competencia que hoy en dia hay en esta
ciudad en cuanto a empresas comerciales que se dedican a la venta de
ropa y calzado representa para “Super Boutique del Calzado Yoredy” una
serie de desafios a los que diariamente se tiene que enfrentar, creando
para esta muchas presiones, para lo cual debe contar con un gerente con
conocimientos suficientes que le permita tener la capacidad de resistir los
cambios tecnoldgicos y competitivos que la desafian continuamente. La
situacion en esta empresa se agrava aun mas porgue no se ha aplicado
todos los pasos a seguir en una correcta gerencia o administracion como
son: planificacion estratégica, organizacién, direccion, control y gerencia

administrativa.

Al no aplicarse correctamente todos estos pasos en el tipo de gerencia
actual en “Super Boutique del calzado Yoredy”, esta empresa cada vez
mas va reduciendo su capacidad competitiva, sus ingresos y por ende,

esto laconllevara a cerrar definitivamente en un futuro.

Es por ello que en vista de la probleméatica presentada, como egresadas
el objetivo fue analizar la influencia de la gestion empresarial aplicada en

las empresas comerciales de Loja y proponer la alternativa de solucién



correspondiente a la gerencia administrativa, orientada a la generacion de

conocimientos que contribuya al medio social.

El tema del presente trabajo es: ANALISIS DE LA GESTION
EMPRESARIAL EN LAS EMPRESAS COMERCIALES DE LOJA”, que
se lo determin6 en base al problema que se da en las empresas
comerciales de nuestra localidad y que es la gestiébn empresarial empirica
que se aplica en las empresas comerciales de la ciudad de Loja. Los
aspectos que tomamos en cuenta fueron: el contenido y espacio a nivel

mundial, latinoamericano, nacional, regional y local.

En el resumen planteado se describe los elementos principales del trabajo
en general de forma cualitativa haciendo énfasis en la elaboracion y
aplicacion de la entrevista y las encuestas; los resultados de las mismas,
el diagnéstico de la empresa, y la alternativa de solucion. La introduccion
se basa en la importancia del tema, el objetivo de este trabajo, la resefia

histérica de la empresa y un desglose de todo el trabajo de investigacion.

Luego se desarrollé la revision de la literatura considerando los
antecedentes del origen del comercio y su repercusion en las empresas
actuales. En los materiales y métodos, se utilizaron hojas de papel bond,
lapices, esferos, carpetas, borrador, flash memory, CD, equipo de

computo; entre los métodos aplicados tenemos: el método cientifico que
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nos permitid establecer los conceptos principales para elaborar el marco
conceptual y el método inductivo que nos permitio determinar el problema
en general, para establecer los objetivos del proyecto; también se aplico
algunas técnicas como: la entrevista al propietario de “Super Boutique del
Calzado Yoredy”, que nos sirvio para obtener informacién especifica
sobre la falencias en la gerencia de esta empresa y la encuesta aplicada
a clientes y empleados de la empresa que nos permitié establecer el
diagndstico de la situacion actual de la empresa para realizar la matriz
FODA y plantear la alternativa de solucion; también se redacto el

procedimiento utilizado para el desarrollo de la investigacion.

En la parte de los resultados se detalla el informe de la entrevista aplicada
al gerente-propietario de “Super Boutique del Calzado Yoredy” y la
tabulacion de las encuestas aplicadas a los clientes de la empresa y a los
empleados de la misma; con su respectiva representacion grafica e

interpretacion.

Para la discusion se elabor6 un diagndstico situacional tomando en
cuenta los factores internos como: la familia, el vestuario, la recreacion, la
educacioén, el patrimonio, el sistema productivo, la seguridad, lo politico
administrativo y la autoestima; y los factores externos basados en las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, para establecer la

matriz FODA y en base a esta se elaboro la propuesta adaptada a los

11



requerimientos de esta empresa incluyendo la planificacion estratégica en

la que se detall6 los objetivos estratégicos que son:

¢ Disefnar y utilizar un plan de publicidad radial en horarios
mas disponibles y asi captar mas clientela en el primer

semestre del aflo 2013.

¢ Implementar en la presentacion de los empleados fijos, un
uniforme de trabajopara mejorar el prestigio de la empresa

en el segundo semestre del afio 2013.

¢ Efectuar un plan de capacitacibn sobre gestion
administrativa al propietario en el primer semestre del afo

2014.

¢ Incorporar un plan de capacitacion a personal sobre atencion

al cliente en el segundo semestre del afio 2014.

¢ Instaurar un plan de convenios con mejores proveedores
enfocado a conservar los clientes en el primer semestre del

afo 2015.

Continuando la planificacion estratégica se describio la vision, mision, los

objetivos generales de la empresa, las politicas a seguir, los valores que
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deberan practicar los empleados, el posicionamiento de la empresa en el

mercado actual y el Plan estratégico.

En la propuesta planteada también se contempldé la organizacion
detallando el tipo de autoridad, el organigrama estructural de la empresa,
el manual de funciones para cada puesto de trabajo, el tamafo
organizacional, la amplitud del control empresarial y la
departamentalizacion; la direccion conformada por el liderazgo, la
motivacion y la supervision; el control especificado en los reglamentos y el
procedimiento de trabajo; para concluir con la gerencia administrativa de
esta empresa tomando en cuenta el tipo de gerencia, la moda gerencial
apta para esta empresa y el sistema de comunicacién adecuado a los

requerimientos de “Super Boutique del Calzado Yoredy”

Posteriormente se determind las conclusiones y recomendaciones
tomando en cuenta todo el trabajo desarrollado. Las que permitiran un

desarrollo eficiente y una mejor presentacion del servicio a los clientes.

A continuacién de ello, se indica la bibliografia empleada en forma
alfabética, en la cual se describe las fuentes investigativas; seguida por
los anexos que incluye: Resumen del proyecto de tesis y el formato de la

entrevista y las encuestas.
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Les presentamos este trabajo esperando que a mas de ser de su interés
contribuya a mejorar el desarrollo socio-econémico tanto de las empresas
comerciales de nuestra ciudad, de “Super Boutique del Calzado Yoredy”

asicomo de la sociedad en general de la ciudad de Loja.
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D. REVISION LITERARIA

1. Origen del comercio en el mundo

El origen del comercioen el mundo se pierde en las nebulosidades de los
siglos, pues reducido al acto del cambio directo, o sea del trueque de
unas cosas por otras, se remonta a los tiempos biblicos, tuvieron que
reunirse en familias para formar tribus y comerciar entre si, permutando
los productos del trabajo de cada uno por el producto del trabajo de cada

semejante.

1.1. Comercio en La India

El comercio gozaba de tanta estimacion, que no podian ejercerlo las
subcastas por representar una profesion superior a sus merecimientos, y
se vinculaba en una clase que asumia todos los privilegios necesarios
para poder desarrollarlo, 0 sea en la casta de los Veishyas, formada por

los agricultores, industriales y mercaderes.

1. 2. Comercio en Egipto

Su poblacion era considerable y su comercio extenso, aunque no tanto
como podia haberlo sido si no hubiera estado contenido por los

obstaculos que le oponian el fanatismo religioso, la aversion a los
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extranjeros y el horror a la marina, poseian un puerto comercial

frecuentado por muchas naves, que era el de Alejandria.

1.3. Comercio en Fenicia

Se dedicaron primero a la pirateria y después al comercio, emprendiendo
largas navegaciones por el Atlantico, el Pacifico, el Mediterraneo y el
Baltico, el mar Negro y el Rojo, el golfo Ardbigo y el Pérsico, que les
hicieron conocer muchos paises hasta entonces ignorados, con los que

entablaron relaciones mercantiles.

1.4. Comercio en Cartago

Nunca desmintieron su genio emprendedor, su pericia en los negocios, su
ingeniosa prevision, su amor a la riqueza, su incesante actividad y su
politica econdémica; pues como ellos, realizaron largas navegaciones que
ensancharon el campo de los descubrimientos geograficos, fundaron
colonias, organizaron caravanas para recorrer por tierra el Africa, la

Arabia y el Egipto.

1.5. Comercio en Grecia

El comercio de los griegos debi6 su origen al de los fenicios, de quienes lo

aprendieron, y si bien no fue tan extenso como el de éstos,
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comprendieron mejor la influencia moral y social del trafico, el cual fue
muy importante, particularmente en Atenas, que acumulé una riqueza

asombrosa por sus expediciones de cereales.

1.6. Comercio en Espafia

Su suelo presentaba grandes riquezas agricolas, y su subsuelo con-tenia
enormes tesoros minerales, fue invadida la Peninsula por varias razas
extranjeras, que se establecieron en sus costas para explotar las fuentes
de aquella riqueza; y al efecto, comenzaron a colonizarla los fenicios en el
siglo xv antes de Jesucristo, tres siglos mas tarde llegaron los
cartagineses para establecerse en ella. Espafia fue un gran centro
comercial de la antigledad; pero los espafioles no pueden ser clasificados
entre los principales pueblos comerciantes de aquella Edad, puesto que
dicho trafico fue ejercido por extranjeros, o sea por los fenicios, los

griegos, los cartagineses y los romanos.

2. Laadministracion en el mundo

Segun la historia los antecedentes mas lejanos sobre la practica
administrativa coinciden con las formas mas primitivas de organizacion de

indole familiar, en estas primeras agrupaciones surgieron lideres que
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organizaban la actividad de los demas. EI hombre primitivo tomaba
decisiones y se imponia a los demas por su fuerza, destreza o astucia. En
sintesis ejercia autoridad de mando como se be actualmente con los
animales que viven en manadas en donde siempre se destaca un
lider.Las primeras empresas se desarrollaron alrededor de la caza, pesca

y recoleccion de frutos. En la forma de vida nbmada.

2.1. Aporte de la Cultura Egipcia a la administracion:

Después de la ascension de los faraones existieron los estados agricolas
del Faradn, Luego existia los estados feudales que tributaban al faradn,
De estas actividades se desarrollaron formas industriales como la
panaderia, explotacion de canteras, mineria, albafileria, alfareria y
carpinteria.Para asegurar este objetivo se organizd la administracion con
un alto grado de planificacién de las actividades industriales, navegacion
por el ri6 y sus canales lo cual dio como consecuencia el Comercio

Exterior.

2.2. Aporte de la Cultura Romana a la administracion:

Los romanos fueron los pioneros en la legislacion, reglamentando el
trabajo y las Actividades del estado estableciendo las bases y pautas para

la administraciéon y sociedades subsiguientes. Este pueblo se dedicé con
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preferencia a las armas; se concretd a enriquecerse con los despojos de
los vencidos, y se contenté con sostener un gran comercio pasivo. Sin
embargo, realizé algunos actos mercantiles importantes, desarrollaron su
marina para destruir la alianza secreta de los tarentinos, tirrenos,
samnitas y galos; combatieron para acabar con la liga formada por los

piratas baleares, cretenses, panfilos, licios, cilicios y corintios.

2.3. Aportes a la administracién por hechos especificos de la

revoluciéon industrial

La revolucion industrial parte de la implementacion de maquinaria a los
procesos industriales lo cual da lugar a que las maquinas se utilicen en
lugar del trabajo manual. Esto genero cambios profundos en la
organizacién del trabajo y transformo la sociedad desde el punto de vista
econdémico, politico y social, la revolucion industrial origino conflictos de
toda indole pero especificamente en la direccion de las empresas y en la

organizacién y racionalizacion.

3. Origen de la empresa en el mundo

La empresa inici0 sus actividades en el afio 1968 con el nombre de
Establecimiento Maderero Chodorge S.A. Fundada por inmigrantes

franceses, En sus comienzos centr0 su actividad en la explotacion y
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aserrio de maderas de latifoliadas provenientes de los bosques nativos de
la provincia.Con la satisfaccion del cliente como objetivo esencial,
Establecimiento Maderero Chodorge S.A. transitd un ininterrumpido
crecimiento que se tradujo en el desarrollo de nuevos productos que dia a
dia fueron superandose en calidad lo cual le permitioé incursionar con éxito

en el mercado internacional.

3.1. Influencia de los Antiguos Pioneros Industriales en las

empresas.

El siglo XIX fue testigo de un monumental desfile de innovaciones y
cambios en el escenario empresarial. El mundo estaba cambiando, y las
empresas también. Las condiciones para que surgiera la teoria
administrativa estaban consolidandose paulatinamente. En los Estados
Unidos, entre 1820 y 1830, las obras realizadas en el canal de Erie dieron
lugar a grandes construcciones y a los negocios del transporte. Después
de estas obras, la iniciativa empresarial de mayor envergadura fueron los
ferrocarriles. Antes de 1850, pocas empresas europeas o
norteamericanas habian establecido una estructura administrativa bien
definida. Pocas eran las empresas que necesitaban los servicios de un
administrador - o de algo parecido - de tiempo completo, pues las
empresas industriales eran muy pequefas. Por lo general, eran negocios
familiares en los que dos o tres parientes manejaban las actividades

principales. Las empresas de la época (las agropecuarias, las mineras,
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las industrias textiles, los ferrocarriles, las constructoras, la de obtencién y
comercio de pieles, los nacientes bancos), formaban parte de un contexto
demasiado rural, que no conocia la administracion de empresas. Después
de 1850, los grandes consorcios ferroviarios estaban practicamente
consolidados y se extendian por todo el mercado norteamericano, desde
el Este urbano hasta el Oeste agricola. El desarrollo ferroviario y la

actividad de la construccion crearon el mercado del hierro y del acero.

En la década de 1880, la Westinghouse y la General Electxic, crearon
organizaciones de ventas con vendedores altamente entrenados y
originaron lo que hoy se denomina “marketing”. Ambas implantaron
laorganizacion detipo funcional, que mas tarde seria adoptada por la
mayor parte de las empresas norteamericanas. Movidas por el afan de
dominar nuevos mercados, las empresas acumulaban mas personal e
instalaciones de las que necesitaban. Los costos de las diversas unidades
debian reducirse mediante la creacion de una estructura funcional capaz
de coordinar la fabricacion, la ingenieria, las ventas y las finanzas, con el
fin de reducir los riesgos de fluctuacién del mercado. Las utilidades
dependerian de la organizaciébn y racionalizacion de esaestructura

funcional.

Entre 1880 y 1890, las industrias pasaron a controlar las materias primas

a través de sus departamentos de compras, adquirieron empresas
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proveedoras y controlaron la distribucién, para vender sus productos
directamente al minorista o al consumidor final. Se buscaba mayor
eficiencia en la produccion, las compras, la distribucion y las ventas,

surge entonces laempresaintegrada y multidepartamental.

La etapa siguiente fue controlar el mercado de distribucion, eliminando los
intermediarios para vender mas barato al consumidor final y dejar de
depender de los mayoristas o los agentes que también vendian productos
de la competencia y estaban mas interesados en la comisién, que en
aumentar el volumen de ventas. Entre 1890 y 1900 tuvo lugar una serie
de fusiones de empresas cuyo fin era la utilizacion racional de las fabricas
y la reduccién de precios. La mas famosa de esas funciones originé la U.

S. Steel Corporation.

Entre 1900 y 1911, dirigir grandes empresas no era sélo una cuestion de
habilidad personal, como muchos empresarios pensaban. Estaban dadas
las condiciones para el surgimiento de los grandes organizadores de la
empresa moderna. Los capitanes de las grandes industrias - pioneros y
empresarios - cedieron su lugar a los organizadores. Todos estos

complejos factores completaron las condiciones propicias que permitieron
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establecer bases cientificas para mejorar la practica empresarial y el

surgimiento de la teoria administrativa en el desarrollo empresarial.

Actualmente las relaciones comerciales de los paises europeos son
multiples. Determinadas por la CE (Comunidad Econdmica Europea).
Ademas las relaciones comerciales se extienden con los demas paises

del orbe.

3.2. Clasificacion de las empresas

> Por Sectores Econémicos

« Extractivas: Estan dedicadas a explotar recursos naturales,

e Servicios:Se dedican a entregarle sus servicios o la prestacion de

estos a la comunidad,

o Comercial:Desarrollan la venta de los productos terminados en la

fabrica.

o Agropecuaria:Se dedican a la explotacion del campo y sus

recursos,

e Industrial: Transforma la materia prima en un producto terminado.
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Por Su Tamafo

Grande: Su constitucion se soporta en grandes cantidades de
capital, un gran numero de trabajadores y el volumen de ingresos

al afo,

Mediana: Su capital, el numero de trabajadores y el volumen de
ingresos son limitados y muy regulares,

Pequefia: Su capital, nUmero de trabajadores y sus ingresos son
muy reducidos, el numero de trabajadores es menor a 20

personas.

Micro: Su capital, numero de trabajadores y sus ingresos solo se
establecen en cuantias muy personales,
Famiempresa: Es un nuevo tipo de explotacion en donde la familia

es el motor del negocio convirtiéndose en una unidad productiva.

Por El Origen Del Capital

Pablico: Su capital proviene del Estado o Gobierno,

Privado: Son aquellas en que el capital proviene de particulares,
Economia Mixta: El capital proviene una parte del estado y la otra

de particulares.
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» Por La Explotacion Y Conformacion De Su Capital

e Multinacionales: En su gran mayoria el capital es extranjero y

explotan la actividad en diferentes paises del mundo,

e Grupos Econdmicos: Estas empresas explotan uno o varios
sectores pero pertenecen al mismo grupo de personas o duefos,

« Nacionales: El radio de atencién es dentro del pais normalmente
tienen su principal en una ciudad y sucursales en otras,

o Locales: Son aquellas en que su radio de atencion es dentro de la

misma localidad.

» Por El Pago De Impuestos

o« Personas Naturales: El empresario como Persona Natural es
aguel que se ocupa de algunas de las actividades mercantiles, la

Persona Natural se inscribe en la Camara de Comercio, etc.

4. El comercio en el ecuador

La primera etapa de la historia del Ecuador se remonta hasta las
sociedades aborigenes, hace aproximadamente 15.000 a 20.000 afios
a.C. Aquellos pueblos tuvieron su propia organizacién social, con
creencias, ritos y ceremonias propios, y una economia basada

principalmente en la recolecciébn y la agricultura. Vestigios de su
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existencia se pueden encontrar en distintas partes del pais,
principalmente en los centros ceremoniales y espacios argueoldgicos
descubiertos. Su existencia se prolongé hasta el siglo XVI, cuando
llegaron los conquistadores espafoles. Cientificos y estudiosos dividieron
aguella etapa en cuatro periodos: Paleoindio o Pre ceramico, Formativo,

Desarrollo Regional, Integracion e Incaico.

Hace algunos afios atras Ecuador a nivel de comercio externo, generaba
sus ingresos a través de un activo comercio dentro de América y fuera de
este continente. El Ecuador ingreso a la Comunidad Andina le permitié
obtener un acercamiento con otros paises, asi también el acercamiento
con el MERCOSUR, Grupo de Rio, etc. Abalizan los productos que
comercializa en el mercado internacional. Con el ingreso al GATT
(Acuerdo general sobre Aranceles Aduaneros y Comercio) se politica de
comercio consiguié mayor definicidbn. Ecuador generaba sus ingresos a
través de un activo comercio dentro de América y fuera de este

continente.

A nivel de comercio interno, la actividad de las empresas comerciales en
Ecuador se caracteriza por ser en su mayoria familiar y por resistir a
transformarse en compafias de capital abierto. La inversion extranjera
participa con alrededor de $ 41 millones de dolares en la inversion

societaria del comercio.
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4.1. Principales empresas comerciales al por mayor en Ecuador

Actualmente en nuestro pais el comercio se da al por mayor y al por
menor, siendo las empresas comerciales mas sobresalientes en

comercializacion al por mayor:

v' ASETELSOS CIA LTDA.

v POLYLON S.A.

v PUENTE CLOTHING PUCOMP S.A.

v' SUMINISTROS MEDICOS MANLSALVAS VILLAGOMEZ MV
ASOCIADOS CIA LTDA.

v" PROOFCHEMICAL S.A.

v" RILNID S.A.

v" SERVICIOS INTERNACIONALES TUBULAR SERVICES S.A.

v IMPORTADORA DE EQUIPOS Y SUMINIDTROS MEDICOS

QUIRURGICOS Y ELECTRONICOS SUMEQUIPVEGA CIA LTDA.

4.2. Principales empresas comerciales al por menor en Ecuador

Pero también tenemos en nuestro pais empresas sobresalientes en

comercializaciéon al por menor, entre estas tenemos:

v’ CIEMTELCOM COMPANIA DE TELECOMUNICACIONES
SATELITALES S.A.

v' SONISAM. SPORT. CIA. LTDA.
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v SISTEMAS DE SEGURIDAD S.A. SISEGUSA

v IMRELEVSA IMPORTADORA DE REPUESTOS ELECTRONICOS
VELASCO S.A.

v' CAMABARU S.A.

v TISSUESDALI COMPANIA LIMITADA

v" SISTEMAS Y NEGOCIOS SYNC S.A.

v RETRONUTRIC DEL ECUADOR S.A.

v NABLATEL S.A.

v DECUGENSA S.A.

Sin embargo debido a la recesién econdmica del pais, ha aumentado la
creacion de microempresas en la Ultima década, que pertenecen a
mujeres, siendo 45% de las actividades dedicadas al comercio y que solo

les permite obtener ingresos para la subsistencia de las familias.

5. Comercio en Loja

Loja es centro comercial e industrial, donde se negocian y transforman los
productos agropecuarios, forestales y mineros de su region. El Comercio
en la ciudad de Loja también se encuentra dado principalmente en la
venta ropa, calzado, medicinas, productos agropecuarios, animales,
articulos de bazar, joyerias, materiales de construccion, bienes raices,

ropa, calzado, etc. que ofrecen las empresas comerciales registradas en
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la camara de comercio de Loja; que es una institucibn que busca
fortalecer, respaldar y gestionar multiples actividades en favor de los
grandes intereses de la clase comerciante lojana a todo nivel, partiendo
del principio de que la unién hace la fuerza, apoyar la promocion de
nuestra ciudad, en el ambito nacional e internacional, como una fuente
generadora de oportunidades y riqueza, para lo cual hay que conseguir el
fortalecimiento institucional, mejorar la competitividad de sus empresas y

fomentar las oportunidades de negocios.

5.1. Principales empresas comerciales de calzado y ropa en Loja

Segun el registro de la Camara de Comercio de Loja, se encuentran
registradas las siguientes empresas que se dedican a la comercializacion

de ropa y calzado:

BOTIQUE ESCARLETT
CALZADO DURAMAX
CALZADO DON PEPE
CALZADO FANNY
CALZADO FAREZ
CALZADO FEIJOO
CALZADO MARIANITA
CALZADO OLGUITA

. CALZADO SPORT
10.CALZADO VENUS
11.CALZADO Y BOUTIQUE NIEVECITAS’'S
12.D SHOES BOUTIQUE
13.EL ALCE

© © N o bk wDdhPRE
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http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=115&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=691&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=764&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=24&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=376&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=1173&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=1007&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=672&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=657&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=827&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=1272&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=84&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=316&Itemid=29

14.ESTABLO DEL CUERO

15.JAN MARYS

16.ALMACEN DEPORTIVO DON NACHO
17.ALMACEN DEPORTIVO OLYMPIA
18.CASA DEPORTIVA ARIAS
19.CASA DEPORTIVA EL CONDE
20.DEPORTIVO REY
21.DEPORTIVO VELEZ

22.SWIM SPORT

23.COMERCIAL VALTO

24 NOVEDADES CARLITOS
25.NOVEDADES LISSET
26.NOVEDADES MARIBEL
27.NOVEDADES MODERLIN

28.S Y M CARITAS BOUTIQUE
29.SANTIAGO'S CALZADO
30.SANTIAGOS SPORT
31.ALMACEN DE YEROVI
32.AMERICAN SHOPING
33.BOTIQUE WILROY
34.BOUTIQUE ANDRETTY
35.BOUTIQUE DOMINO

36.VENTA DE ROPA

37.AMERICAN STORE

38.YOREDY (SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY)
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http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=1180&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=20&sobi2Id=1100&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=14&sobi2Id=703&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=14&sobi2Id=1016&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=14&sobi2Id=61&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=14&sobi2Id=119&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=14&sobi2Id=833&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=14&sobi2Id=1035&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=14&sobi2Id=1106&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=40&sobi2Id=1020&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&sobi2Id=1025&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&sobi2Id=874&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&sobi2Id=1023&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&sobi2Id=798&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&sobi2Id=929&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&sobi2Id=1179&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&sobi2Id=1222&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=9&sobi2Id=931&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=9&sobi2Id=516&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=9&sobi2Id=502&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=9&sobi2Id=22&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=9&sobi2Id=688&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&sobi2Id=355&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&catid=56&sobi2Id=906&Itemid=29
http://www.ccl.ec/index.php?option=com_sobi2&sobi2Task=sobi2Details&sobi2Id=886&Itemid=29

E. MATERIALES Y METODOS

Para la elaboracion del presente proyecto se utilizaron diferentes
meétodos, técnicas e instrumentos, los mismos que nos ayudaron a

obtener resultados concretos que a continuacion se detallan:

1. MATERIALES

¢ Hojas de papel bond
¢ Esferos

¢ Lapices

¢ Borrador

¢ Carpetas

¢ Flash memory

¢ CD'S

¢ Equipo de computo

2. METODOQOS:

2.1. Método Cientifico.- Este método nos permiti6 determinar los
conceptos mas relevantes para estructurar el respectivo marco conceptual

apoyado en la consulta bibliografica.
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2.2. Método Inductivo.- Es el método mediante el cual se partié de lo
particular a lo general, nos sirvio de base para tomar los problemas mas
principales que afectan a las empresas comerciales y con ellos establecer

el problema especifico que afecta a las mismas.

Con este método de igual forma se determind las causas y efectos de la
problematica, para con ellos establecer los objetivos del proyecto, y por
consiguiente cumplirlos a través de la seleccibn de una empresa
comercial de nuestra ciudad, para lo cual se escogié a “Super Boutique

del Calzado Yoredy”.

Mediante este métodotambién se elabor6 el proceso administrativo
enfocados a “Super Boutique del Calzado Yoredy” describiendo todos los

elementos que lo componen

3. TECNICAS

3.1. Entrevista.- Esta se aplic6 a través dela conversacion entre el
entrevistador (las investigadoras) y el entrevistado (Gerente de “Super
Boutique del Calzado Yoredy” que tiene como finalidad la obtencion de

informacion.
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Con la aplicacion de esta técnica se estructurd y aplicé una serie de
preguntas al propietario de esta empresa, que nos permitié establecer con
exactitud las falencias que presenta el tipo de gestion empresarial que él

aplica en esta empresa.

3.2. Encuesta.- Esteinstrumento cuantitativo de investigacion social se
aplicé a los empleados de “Super Boutique del Calzado Yoredy” y a los

clientes de esta empresa.

A través de estas preguntas se obtuvo las respuestas concretas con las
que luego de tabularlas se estableci6é el Diagndstico de la situacion actual

que atraviesa “Super Boutique del Calzado Yoredy”.

a) PROCEDIMIENTOS

1. Como primer paso se procedié a aplicar una entrevista directa al
propietario de “Super Boutique del Calzado Yoredy” que es el
Sefior Vicente Ruiz, seguido por la elaboraciéon y aplicacién de las

encuestas, para lo cual se determind la muestra de cada una:

1.1. Para aplicar la encuesta a los clientes se obtuvo la muestra del
total de habitantes de la ciudad de Loja, de hombres y mujeres con

una edad comprendida de 20 a 64 afios de edad que compran ropa
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y calzado en “Super Boutique del Calzado Yoredy”, estableciendo

la poblacion proyectada para el afio 2011,

1.1.1. Poblacién

Segun los datos del INEC, la ciudad de Loja tiene una tasa de
crecimiento del 2.08%; de acuerdo al Censo poblacional del afio
2001 Loja tiene una poblacion de 13739 habitantes en una edad
comprendida de 20 a 64 afios de edad entre hombres y mujeres,
con dicha informacion se realizd la proyeccién para el afio 2011

aplicando la siguiente formula:

P=P@+i) Donde
P = 13739(1+0.0208)° P = Poblacién
P = 13739(1.0208)1° i =tasa de crecimiento

P =13739(1.2285886)

P =16880

Para determinar la muestra se consideré la poblacién de la ciudad
de Loja, de acuerdo a la poblacion proyectada que corresponde al
afo 2011 que es de 16880 habitantes en una edad comprendida de

20 a 64 afios entre hombres y mujeres en el afio 2011 en la ciudad
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de Loja y se tom6 como margen de error el 5%. Para determinar la

muestra se aplico la siguiente férmula:

R
T 1T P>

16880
m:
1+ 16880(0.05)2

DONDE:
_ 16880
T 1+16280(0.0025)
m = Muestra
16880 L.
m=—0—1—7—— P = Poblacion proyectada
1+42.2
Z = Margen de error que
16880 )
m= equivale
43.2
m = 391

De acuerdo a los resultados de la muestra se obtuvo un total de
391 clientes con una edad comprendida entre 20 a 64 afios de

edad entre hombres y mujeres,

1.2. Para aplicar la encuesta a los empleados de “Super Boutique
del Calzado Yoredy” se tomé por poblacionel conjunto de los
empleados que conforman la misma sin contar al propietario y al
abogado que solo trabaja por temporadas, que es un total de
llempleados entre vendedores y la contadora, es decir que se

aplic611 encuestas.
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Como siguiente paso se estructuré el Diagnéstico de la Situacion
Actual, estableciendo, el analisis del contexto y el analisis del

entorno que incluyo la elaboracion de la Matriz FODA,

Posterior a ello se planted la planificacion estratégica adecuada a
los requerimientos de esta empresa estructurando para ello la
vision, mision, los objetivos, las politicas, valores, objetivos

estratégicos, el posicionamiento y el Plan estratégico.

Consecutivamente se dio paso a elaborar la organizacion, para lo
cual se estableci6 el Tipo de Autoridad, el Organigrama
Estructural, el Manual de Funciones, el tamafio organizacional, la

amplitud de control y la departamentalizacion,

Posterior a ello se estructuré el modelo de direccion, detallando el

liderazgo, la motivacién y la supervision,

. A continuacion se realizo la técnica de Control preliminar para esta
empresa, en la que se disefié el reglamento y el procedimiento de

trabajo a ejecutar, que los miembros de la empresa cumpliran,

Finalmente como Ultimo paso se plante6 el tipo de gerencia
oportuno para esta empresa y el modelo de comunicacion

requerido para mejorar las relaciones dentro y fuera de la empresa.
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F. RESULTADOS

1. TABULACION DE RESULTADOS

INFORME DE LA ENTREVISTA A PROPIETARIO DE

“SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY”

Para la presentacion de este informe se toma en cuenta las
preguntas a partir de la seccién b), que constituyen las preguntas

especificas:

b) Preguntas Especificas

PREGUNTA 1

¢Cuando inicié las actividades comerciales “Super Boutique del

Calzado Yoredy” y por qué?

De acuerdo a la respuesta del propietario de “Super Boutique del Calzado
Yoredy”, esta empresa tiene una larga trayectoria en el comercio, ya que
nos manifestd que inicié sus actividades comerciales hace casi unos 28
afios. Demostrando con ello que tiene una amplia experiencia en la

comercializacion de ropa y calzado.
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PREGUNTA 2

¢La persona a cargo de la administracion o gerencia de esta

empresa es usted:

De acuerdo a la respuesta de esta pregunta, el gerente de “Super
Boutique del Calzado Yoredy” es el propietario, sefior Vicente Ruiz desde

que esta inicié sus actividades.

PREGUNTA 3

¢ Tiene Ud. conocimiento sobre lo que es gestion empresarial?

El propietario de “Super Boutique del Calzado Yoredy”, nosaclaré que
conoce de administracion, pero desconoce en si lo que significa gestion

empresarial y como aplicarla.

PREGUNTA 4

¢ Usted aplica en esta empresa planificacion estratégica?

Una de las falencias en esta empresa es la falta de planificacion
estratégica, ya que su gerente nos manifestd que no aplica planificacion

estratégica.
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PREGUNTAS
¢Ha desarrollado Ud. Para esta empresa el Organigrama Funcional y
el Manual de Funciones para los empleados?

De la respuesta obtenida en esta pregunta el gerente de “Super Boutique
del Calzado Yoredy” respondié que desconoce la forma correcta de
organizar una empresa ya que no ha elaborado para esta empresa el

Organigrama estructural y el manual de Funciones.

PREGUNTA 6

¢Para dirigir la empresa usted aplicael liderazgo, la motivacion y la
supervision?
De acuerdo a la respuesta del gerente de “Super Boutique del Calzado

Yoredy”, el si ejerce para dirigir esta empresa el liderazgo, la motivacion y

la supervision.

PREGUNTA 7

¢Para controlar los resultados de su empresa ha establecido el

procedimiento de trabajo y el reglamento respectivo?

De la informacion obtenida en esta pregunta el gerente de “Super
Boutique del Calzado Yoredy” nos confirmdé que no ha realizado el

procedimiento de trabajo para su empresa y los reglamentos a cumplir.
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c) Preguntas de Competencia

PREGUNTA 8

¢, Su empresa cuenta con el servicio de publicidad y propaganda?

De acuerdo a la respuesta del gerente de esta empresa, nos respondid
que “Super Boutique del Calzado Yoredy” si posee el servicio de
publicidad y propaganda que se lo realiza a través de la radio matovelle
100.10 FM por la mafana, por el canal UV televisién en el horario de
7:HOO a 8:HOO por la noche, por internet y en pancartas grandes

colocadas a la entrada de la ciudad de Loja.

PREGUNTA 9

¢,Ofrece usted promociones en la venta de sus productos?

En esta pregunta el gerente de esta empresa nos manifesté que para
aumentar la venta de sus productos como son: calzado y ropa para
damas y caballeros en todas las marcas ofrece promociones y oferta

asequibles al bolsillo de toda clase de clientes.
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d) Preguntas de Beneficios

PREGUNTA 10

¢,Cree Ud. Que el tipo de administracién que lleva es la correcta?

De acuerdo al criterio del gerente de esta empresa, el reconoce que no
lleva una administracion correcta debido a que siempre debe mejorar su
nivel de conocimientos y enfrentar nuevos cambios tecnoldgicos y

competitivos que requieren de capacitacién constante.

PREGUNTA 11

¢En los ultimos dos afios el nivel de utilidades de su empresa ha:

El gerente de “Super Boutique del Calzado Yoredy” nos supo manifestar
gue los ingresos de esta empresa en los dos ultimos afios se mantienen
estables, es decir que esta consciente de que hace falta corregir algo en
la administracién para que la situacion mejore y por ende mejorar el

desarrollo de la misma.

PREGUNTA 12

¢,Cree usted que el tipo de administracién que lleva tiene ventajas

para mejorar su desarrollo?

Conforme a lo que respondio el gerente de esta empresa en esta

pregunta, dejo comprobado que el tipo de administracion que aplica
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actualmente es deficiente y por tanto debe buscar los errores para

mejorarla.

PREGUNTA 13

Cree Ud. Que los clientes se sienten satisfechos con la forma en que

se desarrollan las actividades en esta empresa?

El gerente de “Super Boutique del Calzado Yoredy” considera que los
clientes que adquieren calzado y ropa en su empresa Si se encuentran
satisfechos con la atencion que esta brinda. Ya que para él lo importante

es simplemente ofrecerles lo que ellos buscan.

PREGUNTA 14

¢Cree Ud. Que le hace falta corregir algo en la forma de

administracion que actualmente aplica en su empresa?

De igual forma el gerente de “Super Boutique del Calzado Yoredy” esta de
acuerdo en que debe mejorar el desarrollo de la misma orientada a
obtener mayores beneficios para todos los miembros de la misma como

para los clientes.

PREGUNTA 15

¢Cree Ud. Que si se adoptard un nuevo modelo de gestion

empresarial en esta empresa mejoraria su desarrollo?

Conforme a la respuesta dada por el gerente en esta pregunta, el

reconoci0 que le hace falta implementar un modelo de gestion
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empresarial que le permita tener una mejor rentabilidad financiera y

crecimiento.
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TABULACION DE LA ENCUESTA APLICADA A CLIENTES DE

“SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY?”

PREGUNTA 1

¢ Como cree Ud. Que es el tipo de servicio que se ofrece en “Super

Boutique del Calzado Yoredy” en la actualidad:

CUADRO 1
Variable F %
Excelente 0 0
Bueno 300 76.73
Regular 91 23.27
Malo 0 0
TOTAL 391 100

Fuente: Clientes de “SUper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verénica Castillo

GRAFICO 1
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Andlisis.- Como se puede observar 300 encuestados que equivale

al 76.73% manifiestan que en “Super Boutique del Calzado Yoredy”

el tipo de servicio que brindan es bueno mientras que 91

encuestados que corresponde al 23.27% respondieron que creen

qgue el tipo de servicio que brindaesta empresa es regular, lo que

da a entender que los clientes estan de acuerdo en que en esta

empresa comercial hay algunos errores que deben corregirse para

llegar a la excelencia y brindar un servicio de calidad conforme a lo

gue los clientes necesitan.

PREGUNTA 2

¢En las compras que usted ha hecho a “Super Boutique del Calzado

Yoredy” le han ofrecido algun tipo de promocion,

descuento?

CUADRO 2
Le han Ofre. Promocién F %
Sl 280 71.61
NO 111 28.39
TOTAL 391 100

Fuente: Clientes de “SUper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verdénica Castillo

oferta o
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Andlisis.- De las respuestas obtenidas 280 encuestados que
corresponde al 71.61% manifestaron que en “Super Boutique del
Calzado Yoredy” si han recibido algun tipo de promocion y
descuentos por sus compras mientras que 111 encuestados que
equivale al 28.39% respondieron que en esta empresa no han
recibido ningun tipo de promocion, lo que demuestra que si se tiene
una buena posicién en el mercado ya que la mayoria de clientes

prefieren hacer sus compras aqui por las ofertas y promociones

que ofrecen.
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PREGUNTA 3

¢éCree Ud. Que a “Super Boutique del Calzado Yoredy” le hace falta
corregir su modelo de administracion o gerencia para mejorar su

desarrollo?

CUADRO 3
Le falta corregir F %
Sl 350 89.51
NO 41 10.49
TOTAL 391 100

Fuente: Clientes de “SUper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verdnica Castillo

GRAFICO 3

47



Andlisis.- De las respuestas obtenidas 350 encuestados que

corresponde al 89.51% manifestaron que a “Super Boutique del

Calzado Yoredy” le hace falta corregir su modelo de administracion

0 gerencia para mejorar su desarrollo y 41 encuestados que

equivale al10.49% consideran que a esta empresa no le hace falta

corregir su modelo de administracidbn o gerencia para mejorar su

desarrollo, quedando claro que en esta empresa si es necesario

tomar acciones correctivas en cuanto a la gerencia que se aplica

actualmente.

PREGUNTA 4

¢,Cree Ud. Que la falta de conocimientos sobre gestiéon empresarial

influye en “Super Boutique del

Calzado Yoredy” para que el

desarrollo de esta empresa se vea limitado?

CUADRO 4

Falta de Cono. Influye F %
S 370 94.63
NO 21 5.37

TOTAL 391 100

Fuente: Clientes de “SUper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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Andlisis.- De la informacion obtenida en esta pregunta 370
encuestados que corresponden al 94.63% estan de acuerdo en
que la falta de conocimientos sobre gestiébn empresarial si influye
en “Super Boutique del Calzado Yoredy” para que su desarrollo se
vea limitado mientras que 21 encuestados que corresponde al
5.37% manifestaron quela falta de conocimientos sobre gestion
empresarial no influye en esta empresa para que su desarrollo se
vea limitado, demostrandose que un factor que contribuye a que en
esta empresa se cometa errores administrativos es la falta de

conocimientos por parte del gerente.
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PREGUNTA 5

¢Cree Ud. Que es importante tener conocimientos sobre gerencia

para administrar esta empresa actualmente?

CUADRO 5

Es importantetener

Conocimientos i %
Sl 391 100
NO 0 0
TOTAL 391 100

Fuente: Clientes de “SUper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verdnica Castillo

GRAFICO 5
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Andlisis.- De las respuestas obtenidas la totalidad de los
encuestados estan de acuerdo en que es importante tener
conocimientos sobre gerencia para administrar “Super Boutique del
Calzado Yoredy”, dejando en claro que esta empresa no puede
funcionar sin la capacidad suficiente por parte del gerente para
administrarla, ya que él debe apoyarse con los conocimientos

tedricos y practicos de lo que ello implica.

Si su respuesta anterior fue si

PREGUNTA 6

¢Cree Ud. Que si se aplicard una gerencia con suficiente

conocimiento en esta empresa brindaria mayores beneficios a la

misma?
CUADRO 6
Brin. Mayores Bene. F %
Sl 391 100
NO 0 0
TOTAL 391 100

Fuente: Clientes de “SUper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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GRAFICO 6

Andlisis.- De las respuestas obtenidas la totalidad de los
encuestados estdn de acuerdo en que si se aplicara en “Super
Boutique del Calzado Yoredy” una gerencia con mayores
conocimientos si se obtendria mayores beneficios tanto para el
gerente, los empleados y por ende para los clientes también, ya

gue estos darian mayor prestigio a la misma.
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PREGUNTA 7

cuUd. Al momento de adquirir su producto en “Super Boutique del

Calzado Yoredy”, en que apoya su eleccion:

CUADRO 7

En que apoya eleccion F %
Precio 115 29.41
Calidad 276 70.59
Cantidad 0 0
Otro 0 0

TOTAL 391 100

Fuente: Clientes de “SUper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo

GRAFICO 7
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Andlisis.- Como se puede observar 115 encuestados que equivale
al 29.41% manifestaron que al momento de adquirir su producto en
“Super Boutique del Calzado Yoredy” apoyan su eleccion en el
precio mientras que los 276 encuestados que equivale al 70.59%
respondieron que al momento de adquirir su producto en esta
empresa apoyan su eleccion en la calidad del mismo; lo que da a
entender que para lograr el posicionamiento en el mercado “Super
Boutique de Calzado Yoredy” deben centrarse en ofrecer al
mercado productos insuperables en calidad y asi enfrentar a la

competencia.

PREGUNTA 8

¢En los productos adquiridos en el dltimo afio se ha presentado

algun defecto o falla?

CUADRO 8
Se ha presentad falla F %
Sl 20 5.12
NO 371 94.88
TOTAL 391 100

Fuente: Clientes de “SUper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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GRAFICO 8

Andlisis.- De las respuestas obtenidas 20 encuestados que
equivale al 5.12% respondieron que durante el Gltimo afio alguno
de los productos adquiridos ha presentado algun defecto mientras
que los 371 encuestados que equivalen al 94.88% respondieron
gue durante el dltimo afio los productos adquiridos no han
presentado ningun defecto, demostrando con ello que los
productos que se comercializan en “Super Boutique del Calzado
Yoredy” si cuentan con calidad pero que no se debe descuidar
porque siempre se presentan excepciones que deben evitarse a

tiempo.
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PREGUNTA9

(Al momento de adquirir el producto en “Super Boutique del

Calzado Yoredy” Ud. Ha recibido algun tipo de garantia?

CUADRO 9
Ha recibido garantia F %
Sl 360 92.07
NO 31 7.93
TOTAL 391 100

Fuente: Clientes de “SUper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verdnica Castillo

GRAFICO 9
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Andlisis.- De las respuestas obtenidas 360 encuestados que
corresponde al 92.07% manifestaron que al momento de adquirir
su producto en esta empresa recibieron una garantia mientras que
31 encuestados que corresponde al 7.93% respondieron que al
momento de adquirir su producto no recibieron ninguna garantia
por parte de “Super Boutique del Calzado Yoredy”, lo que aclara
gue esta empresa comercial si garantiza los productos que vende

para que no haya ningun tipo de reclamo por parte del cliente.

PREGUNTA 10

¢Qué recomendacion daria Ud. A “Super Boutique del Calzado

Yoredy” para que mejore su desarrollo empresarial?

Andlisis.- Conforme a la informacién obtenida en esta pregunta la
mayoria de encuestados respondieron que lo que ellos
recomiendan a “Super Boutique del Calzado Yoredy” para que
tenga un excelente desarrollo empresarial seria mejorar el modelo
de administracion que aplica enfocandose atratar de planificar las
actividades a ejecutarse y reorganizar adecuadamente la misma a

fin de que el servicio sea optimo.

57



TABULACION DE LA ENCUESTA APLICADA A EMPLEADOS
DE “SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY”

PREGUNTA 1

¢Cuél cree ustedqué esta empresa tiene una administracion

eficiente?

CUADRO 10
Tiene Ad. Eficiente F %
SI 4 36.36
NO 7 63.64
TOTAL 11 100

Fuente: Empleados de “Super Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verdnica Castillo

GRAFICO 10
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Andlisis.- De acuerdo a la informacion obtenida en esta pregunta 4
empleados que corresponde al 36.36% manifestaron que esta
empresa si tiene una administracion eficiente mientras que 7
empleados que equivale al 63.64% respondieron que esta empresa
no tiene una administracion eficiente, corroborando con ello
nuestro criterio de que “Super Boutique del Calzado Yoredy” debe

reformar el modelo de gestidon que aplica.

PREGUNTA 2

¢Segln su conocimiento en esta empresa se ha establecido la

visidon, mision, politicas, valores y objetivos?

CUADRO 11

Se haes: vi., mi., po.,
o F %
va., y objetivos
Sl 3 27.27
NO 8 72.73
TOTAL 11 100

Fuente: Empleados de “Super Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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GRAFICO 11

Andlisis.- Conforme a la respuesta obtenida en esta pregunta 3
empleados que corresponde al 27.27% respondieron que en
“Super Boutique del Calzado Yoredy” si se ha establecido la vision,
mision, politicas, valores y objetivos mientras que 8 empleados que
equivale al 72.73% manifestaron que en esta empresa no se ha
establecido la visidon, mision, politicas, valores y objetivos,
demostrando con ello que en esta empresa no se tiene orientacion
de a donde se quiere llegar ni con qué fin realizan las actividades

diarias.
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PREGUNTA 3

¢Cree usted que esta empresa satisface a los clientes en su

totalidad?
CUADRO 12
Satisface a los clientes F %
Sl 5 45.45
NO 6 54.55
TOTAL 11 100

Fuente: Empleados de “Super Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo

GRAFICO 12




Andlisis.- En base a la informacion obtenida en esta pregunta 5

empleados que equivale al 45.45% respondieron que “Super

Boutique del Calzado Yoredy” si satisface a los clientes en su

totalidad mientras que los 6 empleados que corresponden al

54.55% manifestaron que esta empresa no satisface a los clientes

en su totalidad, demostrando con ello que los empleados de esta

empresa son conscientes de que hace falta mejorar la atencion que

se brinda al cliente.

PREGUNTA 4

¢Considera usted que los conocimientos sobre gestion empresarial

se debe aplicar en esta empresa para mejorar su desarrollo?

CUADRO 13

Debe apli. Conoci. F %
Sl 9 81.82
NO 2 18.18

TOTAL 11 100

Fuente: Empleados de “Super Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verdnica Castillo
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GRAFICO 13

Andlisis.- De las respuestas obtenidas en esta pregunta 9
empleados que corresponde al 81.82% opinan que los
conocimientos sobre gestion empresarial se debe aplicar en esta
empresa para mejorar su desarrollo mientras que los 2 empleados
que equivale al 18.18% estan de acuerdo en que los conocimientos
obre gestiébn empresarial no se debe aplicar en esta empresa para
mejorar su desarrollo, comprobando de esta forma que en “Super
Boutique del Calzado Yoredy” hace falta aplicar conocimientos
sobre gestion empresarial para mejorar la administraciéon de la

misma y obtener mas utilidades.
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PREGUNTA 5

¢ Cree usted que esta empresa requiere establecer una planificacion

previa para realizar las actividades sin errores?

CUADRO 14
Requiere planificacion F %
Sl 11 100
NO 0 0
TOTAL 11 100

Fuente: Empleados de “Super Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo

GRAFICO 14
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Andlisis.- De las respuestas obtenidas en esta pregunta la totalidad
de los empleados de “Super Boutique del Calzado Yoredy” opinan
gue esta empresa requiere establecer una planificacion previa para
realizar las actividades sin errores, es decir, que para evitar errores
en el cumplimiento del trabajo el gerente debe tomar en cuenta la

importancia de planificar anticipadamente el trabajo.

PREGUNTA 6

¢En esta empresa se ha distribuido las funciones especificas para

cada puesto de trabajo?

CUADRO 15
Se ha dis. funciones F %
Si 4 36.36
NO 7 63.64
TOTAL 11 100

Fuente: Empleados de “Super Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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Andlisis.- De las respuestas obtenidas en esta pregunta 4
empleados que corresponden al 36.36% manifestaron que en esta
empresa si se ha distribuido las funciones especificas para cada
puesto de trabajo mientras que 7 empleados que equivale al
63.64% respondieron que en esta empresa no se ha distribuido las
funciones especificas para cada puesto de trabajo, demostrando
con ello que en “Super Boutique del Calzado Yoredy” no se tiene
una organizacién correcta ya que los miembros de la misma no

conocen con exactitud el trabajo que deben realizar.
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PREGUNTA 7

¢ Cree usted que el gerente de esta empresa es un buen lider?

CUADRO 16
Gerente es buen lider F %
SlI 5 45.45
NO 6 54 .55
TOTAL 11 100

Fuente: Empleados de “Stper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo

GRAFICO 16
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Andlisis.- De la informacién obtenida en esta pregunta 5 empleados
gue corresponde al 45.45% opinan que el gerente de esta empresa
es un buen lider mientras que 6 empleados que equivalen al
54.55% respondieron que el gerente de esta empresa no es un
buen lider, evidenciando que el gerente de “Super Boutique del
Calzado Yoredy” no ejerce un buen liderazgo en la misma, ya que

las opiniones de los empleados discrepan casi por igual.

PREGUNTA 8

¢Recibe usted por parte del gerente de esta empresa alguna

remuneracidn extra fuera de las bonificaciones de ley?

CUADRO 17
Recibe Re. Extra F %
Sli 1 9.09
NO 10 90.91
TOTAL 11 100

Fuente: Empleados de “Super Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verénica Castillo
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GRAFICO 17

Andlisis.- De las respuestas obtenidas 1 empleado que equivale al
9.09% respondié que si recibe por parte del gerente de esta
empresa una remuneracion extra fuera de las bonificaciones de ley
mientras que 10 empleados que corresponden al 90.91%
manifestaron que no reciben por parte del gerente de esta empresa
una remuneracion extra fuera de las bonificaciones de ley,
demostrando con ello que el gerente esta dejando de lado un factor

motivacional muy importante para ejercer una correcta direccion.
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PREGUNTA9

¢Cree usted que en esta empresa existe una buena comunicacion

entre los miembros de la misma?

CUADRO 18
Existe Buena Comu. F %
Sl 5 45.45
NO 6 54 .55
TOTAL 11 100

Fuente: Empleados de “Stper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo

GRAFICO 18
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Andlisis.-De acuerdo a la informacién adquirida en esta pregunta 5
empleados que corresponde al 45.45% estan de acuerdo en que
entre los miembros de esta empresa existe una buena
comunicacién mientras que 6 empleados que equivalen al 54.55%
manifestaron que en esta empresa no existe una buena
comunicacion entre los miembros de la misma. Es decir, que el
sistema de comunicacion no es el adecuado y por ende constituye

otra falencia gerencial que debe corregirse.

PREGUNTA 10

¢,Cree usted que el gerente de esta empresa controla correctamente

el buen desempefio de las actividades diarias?

CUADRO 19
Controla el buen de. F %
Sl 5 45.45
NO 6 54 .55
TOTAL 11 100

Fuente: Empleados de “Super Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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GRAFICO 19

Andlisis.- De las respuestas obtenidas en esta pregunta 5
empleados que equivalen al 45.45% creen que el gerente de esta
empresa si controla bien el buen desempefio de las actividades
diarias mientras que 6 empleados que corresponden al 54.55%
manifestaron que el gerente de esta empresa no controla bien el
buen desempefio de las actividades diarias, dejando en claro que
en “Super Boutique del Calzado Yoredy” no se aplica un control

correcto para garantizar el cumplimiento de todo lo propuesto.
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PREGUNTA 11

¢Considera usted que si en esta empresa se aplicard un nuevo
modelo de gestién empresarial basado en planificacion estratégica,

organizacion, direccion y control tendria un desarrollo mas

eficiente?
CUADRO 20
Tendria Desa. Eficiente F %
Sl 11 100
NO 0 0
TOTAL 11 100

Fuente: Empleados de “Stper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo

GRAFICO 20
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Andlisis.-Conforme a las respuestas obtenidas en esta Ultima
pregunta la totalidad de los empleados de “Super Boutique del
Calzado Yoredy” opinan que si en esta empresa se aplicara un
nuevo modelo de gestion empresarial basado en planificacion
estratégica, organizacion, direccion y control si tendria un
desarrollo mas eficiente comprobando asi que es necesario
plantearlo para contribuir a la solucién de los problemas de esta

empresa.
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G. DISCUSION

1. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE “SUPER BOUTIQUE

DEL CALZADO YOREDY”

“Super Boutique del Calzado Yoredy”, cuyo propietario y gerente es el
sefor Vicente Ruiz, es una empresa comercial que se encuentra ubicada
en la calle José Antonio Eguiguren 16-32 y 18 de Noviembre y se dedica
a la compra y venta de ropa y calzado para damas, caballeros y nifios en
diversas marcas y modelos asi como algunos accesorios entre los que se

puede mencionar carteras y gorros.

Esta empresa inicié sus actividades hace casi 28 afios, actualmente esta
empresa cuenta con una adecuada infraestructura para la mayor
comodidad del cliente con muchos mostradores para exhibir la ropa y el

calzado.

Inicialmente esta empresa empez6 con un local pequefio al que después
de algunos afios se lo remodelo para lo cual el propietario realiz6 una

inversion considerable.

Actualmente la infraestructura de esta empresa esta distribuida en dos
plantas, en la planta baja estd distribuido todo lo que es calzado para
damas, caballeros y nifios y en la planta alta se encuentra lo que es

ternos formales, jeans para hombre y mujer y abrigos femeninos, asi
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como ropa y calzado en promocion. Claro que a mas de ofrecer
promociones también se da buenos descuentos.

Para hacer mas eficiente su trabajo en esta empresa trabajan 13
personas en un horario de 8:30 AM hasta las 20:00 PM de lunes a sabado
y domingos hasta las 13:00 PM, el gerente que es el propietario, la
secretaria-contadora, el abogado por ciertas temporadas y los 10

vendedores.

Desde su apertura “Super Boutique de Calzado Yoredy” ha tenido gran
acogida en el mercado local por su variedad de ropa y calzado y las
considerables ofertas y promociones que pone a disposicion de los

clientes que los visitan.

Sin embargo, como en toda empresa, también tiene algunas deficiencias
ya que el entorno competitivo en el que se desenvuelve esta empresa
frente a otras empresas limita su capacidad de crecimiento, debido a la

incapacidad profesional que posee el gerente de la misma.

Pero estos problemas que presentaesta empresa actualmente son el
resultado de la conducta de su propietario 0 gerente quien no tiene
establecido el tipo de gerencia ni un modelo de comunicacién eficaz y al
no aplicar la planificacion estratégica, organizacion, direccion y control, no
puede responder ante los cambios que se producen y a las

particularidades de cada uno de los entornos posibles.
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Esta situacion también esinfluenciada por el comportamiento de las
variables de los sectores econdmicos implicados y del resto de las

organizaciones existentes en la sociedad.

Es asi que “Super Boutique del Calzado Yoredy” es una empresa
comercial que a mas de presentar estas deficiencias en la gestion
empresarial que se aplica también tiene que enfrentar ciertos retos al
desarrollarse en un contexto y un entorno cambiante como condicién para
Su supervivencia y que repercuten mucho para el logro de sus objetivos,

por ello se hace un analisis de como influye su contexto y de su entorno.

1.1. Andlisis del Contexto

A continuacion se realiza un andlisis de las diferentes necesidades a las
que “Super Boutique del Calzado Yoredy’debe satisfacer con sus

diferentes productos:

a) La Familia.- Esta empresa tiene un area de influencia que abarca toda
la ciudad, especialmente a personas adultas de entre 20 a 64 afos de
edad, es decir que los clientes que mas adquieren los productos son

personas que se encuentran dentro de este rango de edad.

b) Vestuario.- En la Ciudad de Loja el vestuario es muy comun ya que la

mayoria de habitantes visten casualmente con jeans, camisetas,
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deportivos, o casuales los hombres mientras que las mujeres: las mas
jovenes visten jeans, blusas y deportivos o tacones casuales y las
seforas faldas, vestidos o pantalones con zapatos de tacén. Siendo asi
que “Super Boutique del Calzado Yoredy” ofrece todo tipo de ropa y

calzado para la vestimenta de quienes lo requieran.

c) Recreacién.- La recreacién en la ciudad de Loja estd dada por: El
futbol, la natacion, el basquet, el tenis, el voley, asi como escuchar
musica y ver peliculas, entre otros siendo los méas principales; por lo que
esta empresa contribuye a la recreaciéon al vender ropa deportiva y

zapatos deportivos en todas las marcas.

d) Educacién.- De igual manera esta empresa favorece a la educacion al
ofrecer a la venta zapatos de escuela y colegio para mujeres y varones en

todas las edades.

e) Patrimonio.- “Super Boutique del Calzado Yoredy” aporta en el
patrimonio de nuestra ciudad, debido a que la mayoria de clientes son
personas que trabajan o laboran en empresas del gobierno que para
realizar su trabajo deben portar un uniforme respectivo con calzado de
calidad que adquieren en esta empresa, y que contribuye a realzar su
prestigio mejorando la imagen tanto de ellos como de las entidades donde

laboran.
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f) Sistema Productivo.- Igualmente a este sector la empresa colabora en
gran parte, porque la mayoria de habitantes que se dedican a la
produccion en esta ciudad requieren de la vestimenta adecuada para ello,

y por ende la pueden adquirir en la misma.

g) Seguridad.- A este sector “Super Boutique del Calzado Yoredy”
contribuye puesto que los policias y personas que trabajan en seguridad
privada, para efectuar su trabajo también necesitan vestirse
adecuadamente con ropa que adquieren en esta empresa e igualmente el

calzado que deben utilizar para el buen desarrollo de su trabajo.

h) Politico Administrativo.- En ese aspecto esta empresa aporta
indirectamente, ya que ofrece a la venta ternos formales para los clientes
gue ocupan cargos importantes en la politica como es el Alcalde, el
prefecto, los concejales, entre los mas importantes que ejercen la

administracion de nuestra sociedad.

i) Autoestima.- “Super Boutique del Calzado Yoredy” favorece en la
autoestima de sus clientes, ya que al venderles ropa de clase y de
excelente calidad, realza la personalidad de quienes usan sus productos,

elevando por ende la autoestima de los mismos.
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1.2. Andlisis del Entorno

A continuacion se analiza los factores internos y externos que tienen

relacion directa con la empresa comercial y como afecta a la misma.

1.2.1. Anélisis del Medio Interno

1.2.1.1. Fortalezas

Matriz de Relacién de Fortalezas de

“Super Boutique del calzado Yoredy”

CUADRO 21
COSTO | TIEM. | IMPAC. | COLAB. | TOTAL
FORTALEZAS
30 30 20 20
Atencion personalizada al | 4 4 4 4 400
cliente. 120 120 80 80
Variedad de ropa y|4 4 4 3 380
calzado. 120 120 80 60
Facilidades de pago para | 2 4 4 4 340
el cliente. 60 120 80 80
Buena publicidad. 4 3 4 2
330

120 90 80 40
Accesibilidad a la | 3 3 3 4 320
informacion del producto. 90 90 60 80

Fuente: “Super Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verdnica Castillo
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Explicacion del cuadro.- Una vez establecidas las fortalezas de Super
Boutique del Calzado Yoredy”, se las plantea en un cuadro estableciendo
en la parte superior del cuadro; el costo que ha implicado desarrollar la
fortaleza valorado en 30 puntos; el tiempo empleado en esta fortaleza
valorado en 30 puntos; el impacto de la fortaleza en la empresa valorado
en 20 puntos y la colaboracion de la que se dispuso para llegar a esa
fortaleza valorada en 20 puntos. Y en la parte inferior izquierda del cuadro
se describe las fortalezas, para en el centro del cuadro asignar a cada
fortaleza una calificacion sobre 5 puntos que al multiplicarse por el valor
del costo, el tiempo, el impacto y la colaboracion; se obtiene un subtotal
para el costo, el tiempo, el impacto y el espacio; al sumarse estos 4
subtotales nos dan el valor final para cada fortaleza. Y asi estimar el

orden de importancia de las mismas desde el valor mas alto al méas bajo.

Entre las fortalezas de “Super Boutique del Calzado Yoredy” se pueden

enunciar:

- Atencion personalizada al cliente,

- Variedad de ropa y calzado,

- Facilidades de pago para el cliente,

- Buena publicidad,

- Accesibilidad a la informacion del producto.
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1.2.1.2. Debilidades

Matriz de Relacién de Debilidades de “Super Boutique del calzado

Yoredy”
CUADRO 22
COSTO | TIEM. | IMPAC. | COLAB. | TOTAL
DEBILIDADES
30 30 20 20
L 4 4 4 3
Falta de capacitacion al
380
personal sobre ventas.
120 120 80 60
Falta de integracién para | 3 4 4 3 350
tomar decisiones. 90 120 80 60
Falta de motivacién a los | 4 3 3 3 330
empleados. 120 90 60 60
Trato injusto al personal. 3 3 4 3 320
90 90 80 60
Deficiente habilidad en |4 3 4 1
310
gerencia 120 90 80 20

Fuente: “Stper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verénica Castillo
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Explicacion del cuadro.- Igualmente, una vez planteadas las debilidades
de Super Boutique del Calzado Yoredy”, se las plantea en un cuadro
estableciendo en la parte superior del cuadro; el costo perdido por la
debilidad valorado en 30 puntos; el tiempo perdido por esta debilidad
valorado en 30 puntos; el impacto de la debilidad en la empresa valorado
en 20 puntos y la colaboracién para tratar de mejorar esa debilidad
valorada en 20 puntos. Y en la parte inferior izquierda del cuadro se
describe las debilidades, para en el centro del cuadro asignar a cada una,
la respectiva calificacion sobre 5 puntos que al multiplicarse por el valor
del costo, el tiempo, el impacto y la colaboracion; se obtiene un subtotal
para el costo, el tiempo, el impacto y el espacio; y al sumarse estos 4
subtotales nos dan el valor final para cada debilidad. Y asi estimar el

orden de importancia de las mismas desde el valor mas alto al méas bajo.

Entre las debilidades de “Super Boutique del Calzado Yoredy” tenemos:

- Falta de capacitacion al personal sobre ventas,
- Falta de integracion para tomar decisiones,

- Falta de motivacién a los empleados,

- Trato injusto al personal,

- Deficiente habilidad en gerencia.
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1.2.2. Anélisis del Medio Externo

1.2.2.1. Oportunidades

Matriz de Relacién de Oportunidades de

“Super Boutiqgue del calzado Yoredy”

CUADRO 23
COSTO | TIEM. | IMPAC. | COLAB. | TOTAL
OPORTUNIDADES
30 30 20 20
Facilidad para vender los |3 4 3 4
350
productos. 90 120 60 80
Facilidades de pago en la|4 3 3 3
330
compra de mercaderia 120 90 60 60
Amplio mercado para la|3 3 4 3
320
venta de los productos. 90 90 80 60
Mejorar la imagen de la |2 3 4 4
310
empresa. 60 90 80 80

Fuente: “Stper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo

Explicacion del cuadro.- Una vez desarrolladas las oportunidades de

Super Boutique del Calzado Yoredy”, se las plantea en un cuadro
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estableciendo en la parte superior del cuadro; el costo que ha implicado
desarrollar la oportunidad valorado en 30 puntos; el tiempo empleado en
esta oportunidad valorado en 30 puntos; el impacto de la oportunidad en
la empresa valorado en 20 puntos y la colaboracion de la que se dispuso
para llegar a esa oportunidad valorada en 20 puntos. Y en la parte inferior
izquierda del cuadro se describe las oportunidades, para en el centro del
cuadro asignar a cada una, la respectiva calificacion sobre 5 puntos que
al multiplicarse por el valor del costo, el tiempo, el impacto y la
colaboracién; se obtiene un subtotal para el costo, el tiempo, el impacto y
el espacio; al sumarse estos 4 subtotales nos dan el valor final para cada
oportunidad. Y asi estimar el orden de importancia de las mismas desde

el valor mas alto al mas bajo.

Entre las oportunidades de “Super Boutique del Calzado Yoredy” se

pueden exponer.

- Facilidad en la venta de los productos,
- Facilidades de pago en la compra de mercaderia,
- Amplio mercado para la venta de los productos,

- Mejorar la imagen de la empresa.
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1.2.2.2. Amenazas

Matriz de Relacién de Amenazas

CUADRO 24
AMENAZAS COSTO | TIEM. | IMPAC. | COLAB. | TOTAL
30 30 20 20

Exagerada oferta de  productos | 3 4 4 3 350
similares en temporadas altas. 90 120 80 60
Productos sustitutos con menor costo. | 3 3 4 3

90 90 80 60 320
Aparicion de nuevos competidores. 2 3 4 3 290

60 90 80 60
Aumento de publicidad por parte de |3 3 3 2
competidores. 90 90 60 40| 280

Fuente: “Saper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo

Explicacion del cuadro.- De igual forma, una vez determinadas las

amenazas de Super Boutique del Calzado Yoredy”, se las plantea en un

cuadro estableciendo en la parte superior del cuadro; el costo perdido por

la amenaza valorado en 30 puntos; el tiempo perdido por esta amenaza

valorado en 30 puntos; el impacto de la amenaza en la empresa valorado

en 20 puntos y la colaboracion para tratar de mejorar esa amenaza

valorada en 20 puntos. Y en la parte inferior izquierda del cuadro se

describe las amenazas, para en el centro del cuadro asignar a cada una,

la respectiva calificacion sobre 5 puntos que al multiplicarse por el valor
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del costo, el tiempo, el impacto y la colaboracion; se obtiene un subtotal
para el costo, el tiempo, el impacto y el espacio; y al sumarse estos 4
subtotales nos dan el valor final para cada amenaza. Y asi estimar el

orden de importancia de las mismas desde el valor mas alto al mas bajo.

Entre las amenazas de “Super Boutique del Calzado Yoredy” tenemos:

- Exagerada oferta de productos similares en temporadas altas,

- Productos sustitutos con menor costo,

- Aparicién de nuevos competidores,

- Aumento de publicidad por parte de competidores.

1.2.3. Matriz FODA

Para asegurar un reconocimiento eficaz en sus clientes esta empresa
establece las siguientes relaciones entre Fortalezas, Debilidades,
Oportunidades y Amenazas presentadas en la Matriz FODA para
determinar las estrategias que permitan utilizar mejor las oportunidades y
fortalezas, al mismo tiempo que se neutraliza las amenazas y
debilidades, esto implica que se reconoce los elementos internos y
externos que afectan positiva y negativamente al cumplimiento de los

objetivos en esta empresa.
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MATRIZ FODA DE “SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY?”

CUADRO 25

F. Externos

F. Internos

FORTALEZAS

DEBILIDADES

- Atencion personalizada al cliente,

- Variedad de ropa y calzado,

- Facilidades de pago para el cliente,

- Buena publicidad,

- Accesibilidad a la informacion del producto.

- Falta de capacitacion al personal
sobre ventas,

- Falta de integraciébn para tomar
decisiones,

- Falta de motivacion a los empleados,
- Trato injusto al personal,

- Deficiente habilidad en gerencia.
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OPORTUNIDADES ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA DO

- , - . 2. Mejorar la presentacion de
- Facilidad en la venta de 1. Aplicar la publicidad radial en nuevos J P

_ , los empleados facilitindoles un
los productos, horarios para atraer nuevos clientes.

niforme de trabajo para el
- Facilidades de pago en unl jo p

. desempefio de sus funciones.
la compra de mercaderia,

- Amplio mercado para la
venta de los productos,

- Mejorar la imagen de la

empresa.
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AMENAZAS

ESTRATEGIA FA

ESTRATEGIA DA

- Exagerada oferta de
productos similares en

temporadas altas,

- Productos sustitutos con

menor costo,

- Aparicibn de nuevos

competidores,

- Aumento de publicidad

por parte de competidores.

5. Establecer convenios con mejores
proveedores para mantener clientes

fijos y garantizar mayores ingresos.

3. Capacitar al propietario sobre

gerencia administrativa.

4.

Implementar la capacitacion al

personal sobre atencion al cliente.

Fuente: Matriz FODA

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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2. ALTERNATIVA DE SOLUCION PARA
“SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY?”

2.1. Planificacion Estratégica

La filosofia de esta empresa es:

“El futuro existe primero en la imaginacién, después en la voluntad,

luego en larealidad”

2.1.1. VISION:

Constituirse en un futuro en una empresa lider a nivel local en la
comercializacion de ropa y calzado en diversas marcas y modelos,
gue brinde un servicio eficiente, poseer una estructura ordenada y
accesible a la innovacibn permanente y al desarrollo,
contribuyendo asi a que el propietario obtenga las mejores

ganancias.
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2.1.2.

MISION:

Ser la mejor opcion para satisfacer las necesidades de losclientes

al vender ropa y calzado, aportando a que mejoren las condiciones

para su desarrollo integral en respuesta al esfuerzo individual y en

equipo de todos quienes conforman “Super Boutique del Calzado

Yoredy”

. OBJETIVOS EMPRESARIALES:

Obtener utilidades a corto, mediano o largo plazo utilizando

herramientas de calidad con un costo adecuado,

Mejorar permanentemente la calidad de vida de los
empleados, brindandoles condiciones de trabajo adecuadas,
generando un ambiente laboral y un desarrollo

organizacional que propicie en ellos el sentido de equidad,
Incrementar las ventas y generar mayores utilidades,
Obtener una mayor rentabilidad,

Lograr una mayor participaciéon en el mercado,

Ser una empresa reconocida por su variedad de ropa y

calzado en diversos modelos,
Aumentar los activos,

Sobrevivir y crecer.
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2.1.4. POLITICAS:

v' Mantener un interés practico y cotidiano en el bien-hacer,
bien-estar y bien-ser de los deméas, comenzando por el de
los préjimos mas proximos, que son los familiares y

compafieros de trabajo.

v Estar convencidos de que es posible vivir mejor, y de que es
legitimo y deseable aspirar a ello e invitar a los demas, con
el ejemplo y trabajo, a mejorar la calidad de su ser y de su

Vivir.

v' Reconocer que la mayor riqueza de la empresa son las

personas que la integran, por eso:

1°. Se escoge la préacticade valores con el ejemplo, que su

sola prédica con teorias,

2°. Se opta por vivir la amistad, la generosidad y la

corresponsabilidad,

3°. Se elige la satisfaccion de SERVIR, que la emocién de

lucir,
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4°, Se sabe que es agradable ser importante, pero que es

mas importante ser agradable,

5°. Se prefiere ser parte de la solucién, en lugar de ser parte
del problema. Por eso, en la empresa no tiene cabida la
murmuracién, la critica destructiva, las envidias, la
simulacién, la incompetencia, la competencia desleal, ni el

fracaso.

v' Se tiene presente que “lo que vale la pena hacer, vale la pena
hacerlo bien desde el principio”; integrando un cuerpo sélido de
triunfadores que ven en cada obstaculo una oportunidad de
crecimiento, en cada tropiezo una ocasion para aprender, y en
cada falla un recordatorio de los objetivos empresariales y

personales para llegar a la excelencia.

v' Se recuerda siempre que cuando el ser humano ha dejado de
aprender y de crecer, no tiene vida. Por eso se realizalas
tareascomo si fueran las mas importantes y a la empresa como

la mejor individualpara ser eficientes.
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v' Se tiene la conviccion de que es necesario llenar de calidad
cada ser, el vivir y el hacer, para poder ofrecer calidad y
satisfaccion total; sélo seres excelentes realizan tareas

excelentes.

v El objetivo primordial no es vender ropa y calzado sino ofrecer
un servicio, merecer la atencion de quien los escucha y ganar

amigos para toda la vida.

v" Procurar en la vida interior, familiar, social y empresarial, sentir,
pensar y actuar en congruencia y armonia con el Infinito;
sabiendo que este empefo es agradable a los ojos de Dios, por
lo que se tiene la seguridad de que EL SIEMPRE ESTA A SU
LADO.

2.1.5. VALORES:

« Orientacion al cliente, enfocarse en las necesidades del cliente

llenando sus expectativas.
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Compromiso con los resultados, ya que todos los miembros de
la empresa trabajan duro para contribuir al logro de los

objetivos.

Sostenibilidad, al trabajar con eficiencia se permite que el

desarrollo la empresa sea duradero.

Interés por las Personas, al ayudar a resolver los problemas
personales de los miembros, se colabora para el buen

funcionamiento de las actividades de la misma.

Responsabilidad Social, al trabajar bajo estrictas normas y
cumpliendo a cabalidad el trabajo, se evita problemas por

irresponsabilidad.

Integridad, al trabajar siempre con honestidad y dignidad, se

fomenta un ambiente armdnico en el trabajo diario.

Se demuestra con el ejemplo, ya que para ensefiar a los demas
a ser responsables, cada miembro de esta empresa manifiesta

cumpliendo siempre sus obligaciones.
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Trabajar en equipo, ya que para contribuir al logro de los
objetivos empresariales se requiere del esfuerzo unificado,
siempre formando equipos de trabajo para facilitar el mismo y

ahorrar tiempo y dinero.

Respetar a la persona, asi se evita pleitos y disturbios entre

compairieros y por ende problemas laborales.

Analizar los hechos y brindamos la opinién de todos, para tomar
las decisiones adecuadas, siempre analizar la situacion para

luego concluir la decisiébn mas apropiada.

Comunicarse abierta y honestamente, sin miedo a equivocarse,
siempre aportando todo lo que se piensa y con sinceridad para

corregir y ayudar en lo que se puede.

Comprometerse con la comunidad, al brindar un servicio de

calidad y dar la mejor atencion al cliente.

Ante todo, actuar con integridad, siempre respetando los

criterios ajenos.
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2.1.6. OBJETIVOS ESTRATEGICOS:

Los objetivos estratégicos para esta empresa se los plantea
haciendo referencia a las estrategias propuestas en la Matriz FODA
del Diagnostico antes descrito, estableciendo un objetivo por cada

estrategia.

¢ Disefar y utilizar un plan de publicidad radial en horarios
mas disponibles y asi captar mas clientela en el primer

semestre del aflo 2013.

+ Implementar en la presentacion de los empleados fijos, un
uniforme de trabajopara mejorar el prestigio de la empresa

en el segundo semestre del afio 2013.

¢ Efectuar un plan de capacitacibn sobre gestion
administrativa para el propietario en el primer semestre del

afo 2014.

¢ Incorporar un plan de capacitacion al personal sobre

atencion al cliente en el segundo semestre del afio 2014.
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¢ Instaurar un plan de convenio con mejores proveedores
enfocado a conservar los clientes en el primer semestre del

afno 2015.

2.1.7. POSICIONAMIENTO:

“Super Boutique del Calzado Yoredy” al ser una empresa que se ha
dado a conocer durante mas de 28 afios a sus clientes por sus
caracteristicas y la de sus productos tiene un posicionamiento que

se aplica a través de sus atributos y de su publicidad.

2.1.7.1. SUS ATRIBUTOS

2.1.7.1.1. Quiénes son?

LOGOTIPO DE LA EMPRESA
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Son un gran centro de calzado dedicados a servir a sus queridos
clientes quienes han confiado en sus 28 afios de experiencia de
vida comercial, es por ello que en retribucidon a su preferencia esta
empresa cuenta con una adecuada infraestructura, con espacios

de exhibicién de extensa variedad en calzado y ropa.

Ademéas posee el respaldo de las marcas reconocidas
mundialmente como: en zapatos para nifio: bunky, venus, etc; en
calzado casual para caballeros: sitoscana, sir imperial, armandini,
etc y en zapato deportivo las marcas que se presentan en el

grafico.

2.1.7.1.2. Sus Productos:
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2.1.7.1.2.1.Calzado

En su gran centro de exhibiciones se puede encontrar todo tipo de
calzado para Nifios, Damas y Caballeros en mejores marcas que

ofrecen garantia de calidad y duracion:
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2.1.7.1.2.2.Ropa

De igual manera en su centro ofrecen a la distinguida clientela una
linea de Ropa que complementan el detalle perfecto de su buen

vestir.
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2.1.7.1.2.3.Accesorios

Para realzar la elegancia de sus clientes tienen a su disposicion

algunos accesorios que complementan su imagen.
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2.1.7.1.3. Cmo se da a conocer alos clientes?

Para exaltar el prestigio de esta empresa en la ciudad y provincia

de Loja se cuenta con una buena publicidad que se da través de

Pancartas colocadas en la entrada de la ciudad y de los siguientes

medios:

CUADRO 26

PUBLICIDAD

MEDIO DE COMUNICACION

HORARIO

¢ RadioMatovelle 100.10 FM

De 9:HOO a 11:HOO de Ilunes a

viernes.

¢ Television- A través de UV

Television.

De 19:HOO a 20:HOO los dias lunes,

miércoles y viernes.

¢ Internet

A través la pagina oficial de “Super
Boutique del Calzado Yoredi”

www.calzadoyoredy.amawebs.com,

gue esta siempre disponible.

Fuente: “Stper Boutique del Calzado Yoredy”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veroénica Castillo
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http://www.calzadoyoredy.amawebs.com/

2.1.8. PLAN A LARGO PLAZO DE “SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY

Este Plan se desarrolla tomando como base cada obijetivo estratégico:

Objetivo Estratégico 1: Disefiar y utilizar un plan de publicidad radial en horarios mas disponibles y asi captar

mas clientela en el primer semestre del afio 2013.

Duracidon: Enero a Junio del 2013

CUADRO 27

PLAN DE PUBLICIDAD RADIAL EN NUEVOS HORARIOS

Problema El gerente de “Super Boutique del Calzado Yoredy” ha sostenido su confianza en la publicidad que
tiene actualmente porque sus ventas no disminuyen; pero, el promocionar en nuevos horarios en el
medio radial permitird adquirir una mayor acogida por parte de la colectividad, asi como mayor

reconocimiento de sus productos al llegar a cualquier hogar y oficina de la localidad.

Objetivo Elaborar el esquema de publicidad radial para “Super Boutique del Calzado Yoredy”.

Meta Durante el primer semestre del afio 2013, se desarrollara y aplicara la publicidad radial,

esperandose un incremento de clientela en un 40%.
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Actividades - Analizar los medios de comunicacion radial que tienen mayor sintonia en la ciudad en
enero del 2013.

- Contratar los servicios del medio radial con mayor cobertura para los meses de
febrero, marzo, abril, mayo y junio del 2013; para dar a conocer mejor el servicio que

brinda esta “Super Boutique del Calzado Yoredy” y la calidad de sus productos

Tactica Aplicar la cufa publicitaria que se debera transmitir por la estacion de radio: RADIO PODER 95.3

FM; de lunes a viernes en un horario de 13:H00 a 15:H0O; por ser la emisora de mayor sintonia de
la colectividad lojana.

Presupuesto $ 985.60
Financiamiento El 100% que equivale a $ 985,60 lo invertira el propietario de “Super Boutique del Calzado Yoredy”
Responsable Gerente-propietario

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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COSTO DE PUBLICIDAD RADIAL

CUADRO 28
Estacion de Horario y cantidad de E:an. De Duracién en Va~llor de Cant. En de Valor
. . cufias para 5 cunas por
radio anuncios segundos meses. Total
meses mes
RADIO Enero a Junio del 2013 de
PODER 95.3. | lunes a viernes, 2 cufias 200 De 30 a 40” 197.12 5 $ 985.60
FM diarias (40 cufas al mes)

Fuente: Radio Poder 95.3 FM

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verdnica Castillo
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Objetivo _Estratégico 2: Implementar en la presentacion de los empleados fijos, un uniforme de trabajo para

mejorar el prestigio de la empresa en el segundo semestre del afio 2013.

Duracion: Julio a Diciembre del 2013

CUADRO 29

PLAN DE DISENO E IMPLEMENTACION DE UNIFORMES

Problema

El gerente de “Super Boutique del Calzado Yoredy” cree que en desarrollo actual de las ventas los
empleados tomando en cuenta que son 6 hombres y 5 mujeres, si se ven presentables, sin
embargo, no cuentan con un uniforme en si, ya que todos visten de forma diferente; el aplicarles un
uniforme a los empleados contribuird a realzar el prestigio y reconocimiento de la empresa por parte

de quienes la visitan.

Objetivo

Disefar e instaurar en los empleados de “Super Boutique del Calzado Yoredy” un uniforme de

trabajo.

Meta

Que en el segundo semestre del afio 2013, se confeccione y entregué a los empleados de “Super

Boutique del Calzado Yoredy” un uniforme empresarial para desempenar sus labores.

Actividades

- Analizar las cotizaciones de los materiales mas idoneos para la elaboracion de los 11

uniformes y seleccionar al proveedor de los mismos en julio del 2013.
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- Analizar costo de uniformes y seleccionar la modista para la elaboracion de los 11
uniformes en agosto del 2013.

- Adquisicion de materiales para los uniformes.

- Contratacion de modista para disefiar los uniformes en septiembre del 2013.

- Andlisis del modelo del uniforme y color del mismo en septiembre del 2013.

- Cancelacion de una entrada para la confeccion de los uniformes en octubre del 2013.

- Prueba de uniformes en noviembre del 2013.

- Entrega final de uniformes y cancelacion final de los mismos en diciembre del 2013,

Tactica Crear para los empleados de “Super Boutique del Calzado Yoredy” un uniforme contemplado en:
pantalén en color gris, saco en color gris, blusa en color blanco para las mujeres y camisa en color

concho de vino para los varones, por un modelo con mayor elegancia en ropa para empleados.

Presupuesto $ 1269,00

Financiamiento El 100% que corresponde $ 1269,00; lo invertira el propietario de “Super Boutique del Calzado

Yoredy”, pero dicho valor lo descontara en dos pagos al sueldo de los empleados.

Responsable Gerente-propietario

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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COSTO DE MATERIALES PARA UNIFORMES

CUADRO 30
o CANT.EN | Valor N° DE Valor
Descripcion | SUBTOTAL
YARDA | Unitario PERSONAS Total
Tela para blusa en
11/2 8,00 $ 12,00 5 $ 60,00
color blanco
Tela para camisa en
_ 11/2 10,00 $ 15,00 6 $ 90,00
color concho de vino
Tela para terno 3 8,00 $ 27,00 11 $ 297,00
SUBTOTAL 1| 447,00

Fuente: Almacén Rojas

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verénica Castillo

110



COSTO DE CONFECCION DE UNIFORMES

CUADRO 31

Descripcion CANTIDAD Vélor- Valor

Unitario Total
Saco para damas 5 $ 50,00 $ 250.00
Saco para hombre 6 $ 50,00 $ 300,00
Pantalén para damas 5 $12,00 $ 60,00
Pantalén para hombre 6 $ 15,00 $ 90,00
Blusa para dama 5 $ 10,00 $ 50,00
Camisa 6 $12,00 $ 72,00
SUBTOTAL 2 $822.00

Fuente: Modisteria “CHELITA”

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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COSTO TOTAL = SUBTOTAL 1 + SUBTOTAL 2

COSTO TOTAL = 447,00 + 822,00

COSTO TOTAL =1269,00

MODELO DEL UNFORME PARA EMPLEADOS DE “SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY?”

DAMA CABALLERO
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Objetivo Estratégico 3: Efectuar un plan de capacitacion sobre gestion administrativa para el propietario en el

primer semestre del afio 2014.

Duracion: Enero a Junio del 2014

CUADRO 32

PLAN DE CAPACITACION PARA EL PROPIETARIO SOBRE GESTION ADMINISTRATIVA

Problema El gerente-propietario de “Super Boutique del calzado Yoredy” no ha recibido antes algun curso
especifico sobre gerencia o administracion, lo que se ve reflejado en la forma de administrar su
empresay en el trato injusto que da a sus empleados.

Objetivo Realizar el plan de capacitacién para el gerente de “Super Boutique del calzado Yoredy”

Meta Se pronostica capacitar al gerente de “Super Boutique del calzado Yoredy” en el primer semestre
del afio 2014.
Actividades - Analizar las cotizaciones del curso de capacitacion en enero del 2014.

- Seleccionar e inscribir al gerente en el curso de capacitacion grupal en enero del 2014.

- El gerente asistira a la capacitacion los dias viernes de cada semana en un horario de
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15:00 a 17:30, desde febrero a junio del 2014 en la CADECOL.

Tactica Organizar en forma propicia el plan de capacitacion con un horario apto para el gerente sin que
afecte sus actividades diarias.
Presupuesto $ 250,00

Financiamiento

El 100% que es $ 250,00 sera cancelado por el gerente o propietario.

Responsable

Gerente-propietario

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo

COSTO DEL PLAN DE CAPACITACION

CUADRO 33
] DURACION POR | DURACION POR DURACION

DESCRIPCION BENEFICIARIOS N° LUGAR C/UNIPOR MES | C. TOTAL

SEMANA MES TOTAL

Administracion y i . 50 horas en los

y i Gerente 1 1 dia (2 %2 horas) | 4 dias (10 horas) CADECOL $ 50,00 $ 250,00

gestién empresarial 5 meses
TOTAL $ 250,00

Fuente: Camara de Comercio de Loja (CADECOL)

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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Objetivo _Estratégico 4: Incorporar un plan de capacitacion al personal sobre atencion al cliente en el segundo

semestre del afio 2014.

Duracion: Julio a Diciembre del 2014

CUADRO 34

PLAN DE CAPACITACION PARA EL PERSONAL SOBRE ATENCION AL CLIENTE

Problema El personal de la empresa no ha recibido jamas desde que ingresaron a la misma, una capacitacion
sobre lo que es buena atencién al cliente, como base de su educacion, lo cual ha repercutido para

gue los empleados de esta empresa se vean desmotivados.

Objetivo Realizar el plan de capacitacién de “super Boutique del calzado “Yoredy”.

Meta Se prevé para el segundo semestre del afio 2014 capacitar a todo los empleados de “Super

Boutique del Calzado Yoredy”

Actividades - Analizar las cotizaciones del curso de capacitacion en julio del 2014.
- Seleccionar y contratar a la institucion en que dictara la capacitacion en julio del 2014.
- Informar a los empleados sobre la capacitacién que se les dara en julio del 2014.

- Aplicar la capacitacion, la misma que se desarrollara en las instalaciones de la

CADECOL, para lo cual los empleados asistiran en un horario de
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Té&ctica Estructurar en forma adecuada el plan de capacitacion con un horario idoneo sin que afecte las

actividades de la empresa.

Costo del plan $ 150,00

Financiamiento El 80% del valor total de la capacitacion que corresponde a $ 120,00 sera financiado por la empresa
y el 20% restante que corresponde a $ 30,00 sera financiado por los empleados.

Responsable Gerente-propietario

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo

COSTO DEL PLAN DE CAPACITACION

CUADRO 35

DURACION POR | DURACION POR DURACION

DESCRIPCION BENEFICIARIOS N° LUGAR C/ UNI POR MES C. TOTAL
SEMANA MES TOTAL
75 horas en los
Atencion al cliente Todo el personal 11 1 dia (2 %2 horas) | 5 dias (15 horas) CADECOL $ 30,00 $ 150,00
5 meses

TOTAL $ 150,00

Fuente: Cadmara de Comercio de Loja (CADECOL)

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verdnica Castillo
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Objetivo Estratégico 5: Instaurar un plan de convenio con mejores proveedores enfocado a conservar los clientes

en el primer semestre del afio 2015.

Duracion: Enero a Junio del 2015

CUADRO 36

PLAN DE CONVENIOS CON PROVEEDORES

Problema Al adquirir esta empresa la mercaderia a diferentes proveedores constantemente, no se obtiene
mayores beneficios en cuanto a descuentos, por tanto el precio de los productos variara y por ende

el costo en la venta de los mismos también, repercutiendo a disminuir la clientela.

Objetivo Plantear un convenio de concesion de crédito con mejores proveedores.

Meta En el transcurso del primer semestre del afio 2015, se establecerd un convenio con proveedores

mas optimos, esperandose establecer la clientela para el futuro.

Actividades - Analizar las mejores ofertas de los proveedores en enero del 2015.

- Seleccionar los mejores proveedores en febrero del 2015.

- Elaborar la lista de los proveedores seleccionados en marzo del 2015.

- Acordar los convenios con los proveedores seleccionados en abril del 2015.

- Elaborar un organigrama para explicar los convenios acordados en mayo del 2015.
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junio del 2015 en las instalaciones de la empresa.

- Presentacién final de convenios para explicacion de los mismos a proveedores en

Tactica

Utilizar un convenio para concesion de créditos con los mejores proveedores en la adquisicion de la

mercaderia para evitar la falta de mercaderia y asegurar la satisfaccion permanente de la clientela.

Costo del plan $ 17,05

Financiamiento El 100% que es $ 17,05 lo financiara el gerente - propietario

Responsable Gerente-propietario

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo

CUADRO DE COSTO DE CONVENIOS

CUADRO 37
- CANT. EN VALOR
DESCRIPCION DE ACTIVIDAD UNIDADES UNITARIO VALOR TOTAL
Llamadas a proveedores para receptar ofertas. 12 $0.50 $6.00
Impresion de las ofertas recibidas. 10 $0.10 $1.00
Impresion de proveedores seleccionados. 1 $0.05 $0.05
Llamadas a proveedores seleccionados para acordar los convenios. 4 $0.50 $2.00
Alquiler de infocus para explicacion de convenios. 1 (hora) $ 8.00 (hora) $ 8.00
COSTO TOTAL
$ 17,05

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verénica Castillo
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CUADRO DE CONVENIO CON PROVEEDORES

CUADRO 38
NOMBRE ACTIVIDAD GERENTE TELEFONO DESCRIPCION DE CONVENIO
BOUTIQUE G&D Venta de Prendas de Gabriela Herrera 03-2943054 Se otorga crédito al 50% del
Vestir Importadas para valor de la compra hasta 3
Damas y Nifios por mayor meses.
y menor.

CALZADO Venta de todo tipo de Enrigue Alarcén 03-2965526 Se otorga crédito del 60% al

ALEXANDER calzado para Dama vy valor de la compra hasta 4
Caballero por mayor vy meses.
menor.

S'CANDALO Venta de Ropa, calzado | Geovanny Calderdn 03-2945750 Se otorga crédito del 50% al
accesorios en general por 03-2947074 valor de la compra hasta 4
mayor y menor. meses.

MALL DEL CENTRO | Venta de Ropa, calzado Rosa Villagran 03-2940790 Se otorga crédito del 60% al
accesorios en general por 03-2940791 valor de la compra hasta 5

mayor y menor.

meses.

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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COSTO TOTAL DEL PLAN A LARGO PLAZO PARA “SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY”

CUADRO 39

N° OBJETIVO VALOR
1 Disefiar y utilizar un plan de publicidad radial en horarios mas disponibles y asi captar mas

clientela en el primer semestre del afio 2013. $ 98560
2 Implementar en la presentacion de los empleados fijos, un uniforme de trabajo para mejorar el

prestigio de la empresa en el segundo semestre del afio 2013. $1269,00
3 Efectuar un plan de capacitacién sobre gestion administrativa para el propietario en el primer

semestre del afio 2014. $ 250,00
4 Incorporar un plan de capacitacién al personal sobre atencion al cliente en el segundo

semestre del afio 2014. $ 150,00
5 Instaurar un plan de convenio con mejores proveedores enfocado a conservar los clientes en $ 1705

el primer semestre del afio 2015. '

COSTO TOTAL $2671,65

Fuente: Objetivos Estratégicos: 1,2,3,4,5

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verdnica Castillo
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2.2. ORGANIZACION

2.2.1. Tipo de Autoridad para “Super Boutique del Calzado Yoredy”

Todas las actividades se las ejecutara en la Unica ubicacion que tiene la
empresa, es decir en la ciudad de Loja en la calle José Antonio Eguiguren
16-32 y 18 de noviembre. El tipo de autoridad que se aplica en esta
empresa es la de linea, es decir, que el gerente tiene relacion y autoridad

directa sobre los empleados como se muestra en el grafico:

GERENTE TOMA DE DECISIONES

e ABOGAL
ONTADOR
t

De acuerdo a lo que se observa en el grafico, el gerente es quien tiene la
Gnica autoridad para tomar las decisiones sobre el resto de empleados,
con respecto a los problemas que se presenten diariamente, teniendo el
mando absoluto sobre la secretaria-contadora, el abogado, los

vendedores y lo referente a la publicidad de la empresa.
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2.2.2. Organigrama Estructural

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL PARA

“SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY”

..................... - A. JURIDICO

SECRETARIA-
CONTADORA

VENTAS

PUBLICIDAD

VENDEDORES
Linea de Mando

Asesoria ocasional
Asesoria permane

| | Dependencia

05-07-2011 Azucena Castillo y Verénica Castillo

F. Elaboracién Elaboracion
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2.2.3. Manual de Funciones

CUADRO 40

PUESTO: Gerente. CODIGO: SBCY-001

NIVEL JERARQUICO: Legislativo-Ejecutivo. DEPENDE DE:

DEPARTAMENTO EN EL QUE SE | SUPERVISA A: Todo el

DESEMPENA: Departamento de gerencia. personal.

FUNCION GENERAL:
Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de “Super Boutique del
calzado Yoredy”, representar legalmente a la misma, manejo administrativo,

financiero y comercial de la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

- Realizar la gestion operativa de la empresa y de su representacion legal,

- Revisar cuentas bancarias, para determinar la fluidez de la empresa y hacer
gestiones de inversion,

- Verificar cuentas por cobrar, facturas e inventario para fijar clientes vitales,
clientes en mora, productos en stock y los mas vendidos,

- Elaboracién de proformas para intervenir en compras publicas y dar a
conocer mejor los beneficios de los productos que ofrece la empresa,

- Tomar decisiones,

- Elaborar presupuestos,

- Negociacién con proveedores para facilitar mayor adquisicion de los
productos a precios mas comodos,

- Realizar la planeacion de la empresa,

- Efectuar y aplicar la promocion y propaganda,
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- Revisar las compras y si los productos recibidos cumplen exactamente con lo
pedido, conforme a lo pagado,

- Ordenamiento de pagos, estableciendo los proveedores con cuentas
vencidas o por vencer,

- Organizar el trabajo diario del personal, estableciendo cargos especificos

para cada empleado.

REQUISITOS:

- Titulo de Ingeniero Comercial,

- Que tenga conocimientos sobre liderazgo, ventas, gerencia, contabilidad,
computacion y programas contables,

- Experiencia minima de 3 afios en cargos similares,

- Que tenga buena presencia.

PERFIL DEL PUESTO:

- Que sea buen lider,

- Que sepa manejar adecuadamente el personal,

- Que mantenga una buena comunicacion con los subordinados,
- Que tome decisiones correctas,

- Que tenga facilidad de palabra para negociar.

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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CUADRO 41

PUESTO: Secretaria-Contadora. CODIGO: SBCY-002

NIVEL JERARQUICO: Nivel de apoyo. DEPENDE DE: Gerente.

DEPARTAMENTO EN EL QUE SE
B SUPERVISA A:
DESEMPENA: Departamento de contabilidad.

FUNCION GENERAL:
Llevar la contabilidad, manejo de presupuestos, controlar activos, llevar
informacion completa, control de cuentas bancarias y la agenda de las

actividades que realiza la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

- Contestar teléfonos y tomar mensajes,

- Realizar oficios, solicitudes e informes mensuales,
- Envio y recepcion de fax,

- Correspondencia,

- Ingreso de retenciones,

- Manejo de caja chica,

- Archivar documentos de la empresa,

- Solicitud de suministro de oficina y varios,

- Registro de cobros y depésitos,

- Coordinar pedidos de mercaderia con vendedores,
- Emisién de cheques,

- Manejo de libro de bancos,

- Conciliar cuentas bancarias con frecuencia mensual,

- Emitir comprobantes contables,
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- Realizar retenciones y pagos de impuestos,

- Manejar el sistema contable de la empresa,

- Pedir cotizaciones,

- Emision de facturas,

- Realizar documentos de compras, ingresos, egresos, etc.,

- Elaborar y presentar Estados Financieros al término de cada afo.

REQUISITOS:

- Titulo de Contadora,

- Que tenga conocimientos de computacién, contabilidad y relaciones
humanas, Leyes del régimen de trabajo, codigo de trabajo, tributacion y
programas contables,

- Experiencia minima de 2 afios en cargos similares,

- Edad comprendida entre 25 a 45 afios de edad.

PERFIL DEL PUESTO:

- Que tenga habilidad para establecer relaciones interpersonales,
- Que tenga capacidad para laborar bajo presion,

- Que tenga buena concentracion contante,

- Que realice célculos precisos,

- Que tenga excelente agudeza visual.

Elaborado Por: Azucena Castillo y Verénica Castillo
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CUADRO 42

PUESTO: Asesor Juridico. CODIGO: SBCY-003

NIVEL JERARQUICO: Asesor. DEPENDE DE: Gerente

DEPARTAMENTO EN EL QUE SE
DESEMPENA: Departamento de Asesoria | SUPERVISA A:

juridica.

FUNCION GENERAL:
Brindar asesoramiento directo al Gerente de “Super Boutique del Calzado
Yoredy” en cuanto a reglamentos, leyes juridicas, y representar legalmente a

la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

- Elaboracién de contratos de trabajo para el personal y contratos de
compraventa, etc.,

- Asesoramiento societario,

- Elaboracion de estatutos y reglamentos que se debe aplicar en la empresa
siempre,

- Elaboracion de contratos particulares que se presenten en el transcurso del
tiempo,

- Representar legalmente a la empresa cuando esta lo requiera,

- Juicios ejecutivos laborales.

REQUISITOS:
- Titulo de Doctor en Jurisprudencia,
- Experiencia minima de 3 afios en cargos similares,

- Que tenga conocimiento amplio de leyes y reglamentos actualizados,
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derecho empresarial, derecho civil, laboral y constitucional.

PERFIL DEL PUESTO:
- Que tenga facilidad de palabra,
- Que tenga buena presentacion siempre,

- Que pueda establecer excelentes relaciones interpersonales.

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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CUADRO 43

PUESTO: Vendedor(a). CODIGO: SBCY-004

NIVEL JERARQUICO: Operativo. DEPENDE DE: Gerente

DEPARTAMENTO EN EL QUE SE
. SUPERVISA A:
DESEMPENA: Departamento de Ventas.

FUNCION GENERAL:
Efectuar la venta directa de ropa y calzado de “Super Boutique del Calzado

Yoredy” con buen trato y cordialidad.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

- Limpiar el local para una buena presentacion,

- Verificar si el producto esta bien ubicado,

- Organizar los productos en los lugares respectivos y adecuados,
- Revisar que la mercaderia ingresada no tenga fallas,

- Presentar informe diario de ventas,

- Recibir cordialmente al cliente,

- Atender y vender los productos,

- Mantener limpio el punto de venta,

- Disponibilidad a otras tareas que se le deleguen.

REQUISITOS:
- Tener titulo de bachiller,
- Experiencia minima de un afio en puestos similares,

- Que tenga conocimientos sobre ventas y atencion al cliente.

PERFIL DEL PUESTO:
- Que sea apto para dale al cliente el gusto de ser atendido con cordialidad y

darle el producto que necesita para su mayor comodidad,
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- Que tenga facilidad de palabra,

- Que tenga buena presentacién siempre,

- Que sea agil,

- Que tenga don de convencimiento,

- Que sea responsable y puntual en su horario de trabajo,

- Que tenga resistencia para laborar largas jornadas de pie y bajo presion.

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo
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2.2.4. Tamaio Organizacional

TAMANO
EMPRESARIAL

Crecimiento

Desarrollo

€——"Supervivencia

<€ Declinacién

2.2.5. Amplitud de Control

Para esta empresa la amplitud de control es la siguiente:

PEQUENO
l Amplitud
Pocos Subordinados de Control

Mando Restringido

Administracion Estrecha
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La amplitud de control también esta dada en los niveles jerarquicos de

esta empresa que se muestran en el siguiente gréafico:

NIVEL
LECISLATIVO-
EJECUTIVO

NIVEL ASESOR

NIVEL DE ADPOYO

VENTAS NIVEL OPERATIVO

VENDEDORES

2.2.6. Departamentalizacion

Para “Super Boutique del calzado Yoredy” la departamentalizacion
propuesta es la departamentalizacién por funciones, agrupando en
cada departamento las funciones similares como se muestra en el

grafico.
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2.3. DIRECCION

Para dirigir esta empresael gerente aplica:

2.3.1. Liderazgo

El tipo de liderazgo adecuado para esta empresa es elLiderazgo

Democrético, es decir, que el gerente consulta a los empleados

cualquier situacién que se presente antes de tomar las decisiones y
les comunica cualquier cambio que realiza en “Super Boutique del

Calzado Yoredy”.
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Pero para garantizar este liderazgo el gerente hace:

a Enfasis en la _ produccién.- Se preocupa en que los

resultados de los demas empleados sean concretos y

eficientes.

a Enfasis en las personas.- Se preocupa en que los

empleados trabajen sin ninguna preocupacion.

2.3.2. Motivacion

Para establecer el tipo de motivacién en “Super Boutique del Calzado
Yoredy” el gerente toma en cuenta las necesidades que tienen los

empleados y que se presentan en el siguiente cuadro:
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Autorrealizacion

Necesidades dell | ‘iodesaiele

yo. Autosatisfaccion

Relaciones
Orgullo

Aceptacion

Seguridad Autorespeto

Afecto
., Progreso
Proteccion g

Amistad Confianza
Contra:

Alimento Peligro, Comprension I\ . esidad de

Dolgy i i6 Status
Reposo Incertidumbre, | Consideracion

| Desempleo y Reconocimient
Abrigo Robo 0

De igual forma el gerente de esta empresa toma en cuenta los

siguientes factores:

CUADRO 44

FACTORES MOTIVACIONALES | FACTORES HIGIENICOS

(de satisfaccion) (de insatisfaccion)

1. Trabajo en si 1. Condiciones de trabajo

2. Realizacién personal 2. Administracion de la empresa
3. Reconocimiento 3. Salario

4. Progreso profesional 4. Relaciones con el supervisor
5. Responsabilidad 5. Beneficios y servicios sociales.

Elaborado Por: Azucena Castillo y Veronica Castillo

135



Luego de determinar estas necesidades y factores el tipo de
motivacion adecuada para “Super Boutique del Calzado Yoredy” se

dara a través de:

- Remuneracion extra cada semana al empleado que haya hecho

mayor numero de ventas,

-Reconocimiento al mejor empleado por mes,

- Curso de capacitacion anual al empleado que durante el afio haya

demostrado mayor interés en mejorar su trabajo.

2.3.3. Supervision

En “Super Boutique del Calzado Yoredy” la supervisidon la realiza el
gerente directamente una vez por la mafiana y una vez por la tarde,
es decir que sale de su puesto para recorrer toda la empresa y

observar que todo se realice eficientemente:
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2.4.CONTROL

La técnica de control que se aplicaen “Super Boutique del Calzado
Yoredy” a través de la cual el gerente inspecciona, comprueba y corrige
los errores para desviarlos en las areas de finanzas, almacenamiento y

mercadeo se implementa en:

2.4.1. Reglamento:

El reglamento que deberan cumplir los empleados es:

A Todos los empleados deberan respetar el horario de trabajo
establecido en la empresa que es de 08:00 am a 20:00 pm de

lunes a sdbado y de 8:30 am a 13:30 pm los dias domingos.
A Se concederd permisos solamente en casos de calamidad
doméstica, enfermedad y fallecimiento de algun familiar de

hasta 2° grado de consanguinidad.

A Todos los empleados deberan mantener el respeto,

responsabilidad y puntualidad en el trabajo.

A Cada empleado es responsable del equipo de trabajo que se le

entregue para la realizacion de su trabajo.
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A Los empleados para llevar a cabo sus funciones deberan estar
bien presentado y mantener un buen trato para con los demas y

especialmente con los clientes.

A Al empleado que no porte el uniforme de trabajo o no llegue

puntualmente serd multado con un valor equivalente al 5% de

su sueldo.

2.4.2. Procedimiento del Trabajo:

o Al ingresar al trabajo cada empleado debera colocarse el

uniforme respectivo.

o Dejar los celulares en un lugar reservado para ello.

o Realizar el aseo de la empresa, para lo cual deberan portar

guantes y todos los materiales de aseo necesarios.

o Ordenar la mercaderia que se desorganizé6 anteriormente

controlando que todo esté en su lugar.

o Vender los productos.

o Al finalizar la jornada deberan realizar una lista de todo lo

vendido en el dia y entregar al gerente.
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2.5. GERENCIA ADMINISTRATIVA

2.5.1. El tipo de gerencia a implementar en “Super Boutique del

Calzado Yoredy” es:

La gerencia de primera Linea, en donde el gerente se encarga de
administrar esta empresa, asume la responsabilidad del conjunto
completo de las actividades englobadas dentro de la misma y para
garantizar este trabajo en “Super Boutique del Calzado Yoredy” el
gerente aplica la moda gerencial del tema relacionado con la

Organizacion que Aprende (Learning Organization).

2.5.1.1. Una Organizacion que Aprende

Planteamiento del Caso

Debido a la saturada oferta y demanda que existe en la actualidad,
“Super Boutique del Calzado Yoredy”, necesita ser una empresa

comercial distinta a las demas, necesita crear un equipo innovador
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y creativo. Para lo cual se plantea constituirse en una empresa que

aprende, que transforma y no se resiste al cambio.

2.5.1.1.1. ¢Qué condiciones deberéa tener esta empresa
para ser una organizacion que aprende?
Para funcionar correctamente en un contexto de calidad y
competitividad los miembros de “Super Boutique del Calzado
Yoredy” deben trabajar teniendo en cuenta que la empresa
debe:

= Ser una empresa flexible y orientarse a la

descentralizacion de la autoridad en un futuro.

= Tener orientacion de colaboracion grupal para el

mejor logro de los objetivos.

= Que los empleados tengan pensamiento sistémico, es
decir que conozcan bien el conjunto de normas y

principios para realizar el trabajo con eficacia.

= Que la empresa se constituya en lo posterior en una

organizaciéon abierta, propensa a la creaciéon de

nuevas sucursales.
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2.5.1.1.2.¢,Qué tipo de formacion se buscara para esta

empresa?

SE SEGUIRA UN ENFOQUE PROACTIVO DE LA FORMACION ‘

- 5 B - ‘

SE UTILIZARA FORMACION A MEDIDA ‘

CUIDANDO EL BUEN
DESENVOLVIMIENTO
DE LOS EMPLEADOS.

G.2.5.1.1.3.;,Qué perfil deberan tener los miembros de
esta empresa como formadores de la misma?

< Destrezas de asesoria entre compafieros con

respecto a sus funciones.

«+» Destrezas de colaborar en la correcta comunicacion

empresarial.
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+ Destrezas como facilitadores del aprendizaje continuo
al ensefiar a sus compafieros los nuevos
conocimientos adquiridos dentro y fuera de la

empresa.

% Destrezas técnicas respecto al funcionamiento de los

equipos que manejan, siendo responsables del

cuidado de los mismos.

2.5.2. SISTEMA DE COMUNICACION EMPRESARIAL

El sistema de comunicacién a aplicar dentro de “Super Boutique
del Calzado Yoredy” es la comunicacién corporativa y lateral, en
la cual el gerente recibe la informacion, la procesa y proyecta al
entorno exterior. De igual forma a través de esta la empresa
permite que la comunicacioén se dé forma informal entre todos los
miembros que laboran en esta empresa asi como con los
proveedores sin necesidad de oficios, simplemente en forma

directa.

E 1

44 He
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Pero para que este sistema de comunicacion no tenga errores se
determina el estilo de la comunicacion a aplicar, que es el Estilo
Asertivo mediante el cual todos quienes envien y reciban la
comunicacibn en la empresa deben saber escuchar, que
consideren a los demas, clarifiquen y establezcan observaciones,
no criticas, sean decisivos y proactivos para promover el desarrollo

rapido y eficiente de las actividades diarias en la empresa.
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APORTE DE ESTE TRABAJO A LAS EMPRESAS COMERCIALES DE

LOJA

Con la realizacion y planteamiento de esta propuesta para “Super
Boutique del Calzado Yoredy”, no solo se beneficia al propietario y
empleados de la misma, ya que este trabajo aporta con conocimientos
tedricos y practicos sobre gestion empresarial para que las empresas
comerciales de la actualidad y las de un futuro, tomen como ejemplo este
modelo de gestibn empresarial para que corrijan las deficiencias que

repercuten negativamente en las mismas y en la sociedad en general.

Al proponer la gestién empresarial para “Super Boutique del Calzado
Yoredy” contemplada en la planificacién estratégica la organizacién, la
direccién, el control y el modelo de gerencia adecuada para la misma se
fomenta en las demas empresas comerciales quepara disefiar y mantener
un ambiente laboral, en el cual los empleados trabajan eficientemente
para poder llegar a cumplir los objetivos planteados, es preciso seguir el
conjunto de pasos descritos en esta propuesta. Por otro lado con el
modelo de gestion empresarial planteado para “Super Boutique del
Calzado Yoredy” se contribuye a mejorar las competencias de las
empresas, para gque con esto se preocupen en mejorar su competitividad
al describir los factores internos y externos que afectan a esta empresa, y

asi como a esta a la mayoria de empresas de nuestra localidad.
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Finalmente con la presentacion de esta propuesta de gestion empresarial,
basada en planificacion, organizacion, direccidén y control se impulsa en
las demas empresas comerciales que si quieren saber como organizar a
la gente y los recursos, conocer cuando y donde se estan desviando de
su camino, saber las metas a las que quieren llegar y mejorar sus
posibilidades de éxito futuro, deben apoyarse en los pasos aqui
planteados enfocados al solucionar en parte la realidad que atraviesa

“Super Boutique del Calzado Yoredy”.
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H. CONCLUSIONES

No se ha planteado para “Super Boutique del Calzado Yoredy” una
matriz FODA, lo que no ha permitido definir cuales son las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas; ni desarrollar

estrategias para mejorar las falencias de esta empresa.

No se ha definido para esta empresa la vision, mision, objetivos
empresariales, politicas, valores, objetivos estratégicos, el
posicionamiento de esta empresa y un Plan estratégico especifico,
lo que contribuye a la mala gestidbn administrativa que presenta la

misma.

La empresa no esta organizada adecuadamente, ya que no tiene
establecido el tipo de autoridad, el organigrama estructural, el
respectivo Manual de funciones, el tamafio organizacional, la

amplitud de control y la departamentalizacion.

Hay deficiencias en la forma de dirigir la empresa, debido a que no
se ha especificado el tipo de liderazgo, la motivacién y la

supervision pertinente para optimizar las actividades diarias.

En el modelo de control aplicado actualmente en esta empresa, no
se ha determinado el reglamento y el procedimiento de trabajo a
seguir, afectando el buen desenvolvimiento de los empleados y el

trabajo en si.
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¢ En esta empresa no se ha concretado el tipo de gerencia pertinente
y el sistema de comunicacion idoneo, obstruyendo el buen

ambiente de trabajo en la empresa y limita su desarrollo.
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. RECOMENDACIONES

¢ Se recomienda elaborar la matriz FODA para esta empresa,
describiendo las fortalezas, debilidades, oportunidades vy
amenazas, para luego de relacionarlas definir que estrategias se

debe implementar para contrarrestar las deficiencias de la misma.

¢ Analizar y formular para esta empresa la vision, mision, objetivos
empresariales, politicas, valores, objetivos estratégicos, el
posicionamiento de esta empresa y un Plan estratégico especifico
a fin de enfocar correctamente los esfuerzos de todos y la

adecuada utilizacion de los recursos empresariales.

¢ Formular e implementar para “Super Boutique del Calzado Yoredy”,
un tipo de organizacion consideracion el planteamiento del tipo de
autoridad, el organigrama estructural, el manual de funciones, el
tamafio organizacional, la amplitud de control vy Ila
departamentalizacion; para mejorar la eficacia en el desarrollo de

las actividades dentro de la empresa.

¢ Examinar y plantear para esta empresa una direccion enfocada a
establecer el liderazgo, la motivacion de los empleados y la
supervision del trabajo diario para asegurar que exista una buena
armonia en el trabajo y que todo se realice en forma eficiente y

oportuna.
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¢ Proponer y aplicar en “Super Boutique del calzado Yoredy”, un
modelo de control, orientado a describir el reglamento a acatar por
parte de los miembros de la misma y el procedimiento de trabajo a
seguir para comprobar que todo se realice eficientemente y

contribuya a lograr a cabalidad las metas esperadas.

¢ Delinear para “Super Boutique del Calzado Yoredy” el tipo de
gerencia mas apto y el tipo de comunicacion adecuada que permita
perfeccionar el ambiente de trabajo en la relacién del gerente con
los empleados, e igualmente del gerente con los proveedores y

clientes.
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K. ANEXOS

1. Anexo 1.Resumen del proyecto de Tesis

1.1. TEMA:

““ANALISIS DFE LA GESTION
FMPRESARIAL EN LAS
FMPRESAS COMERCIALES

DE LOJA™
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1.2. PROBLEMATICA

Las empresas estan en continua adaptacibn a sus ambientes. Esta
adaptacion continua puede provocar el crecimiento, la estabilidad
transitoria o la reduccion de la empresa. El crecimiento se presenta
cuando la empresa satisface sus demandas ambientales y el ambiente

requiere mayor volumen de salidas y resultados de la empresa.

. Existe la tendencia de la continuidad de tasas elevadas de
inflacion. Los costos de energia, materias primas y fuerza laboral estan
elevandose de forma notoria. La inflacion exigira cada vez mayor
eficiencia en la administracion de las empresas para obtener mejores
resultados con los recursos disponibles y los programas de reduccién

de costos operacionales.

. La competencia es cada vez mas aguda. A medida que aumentan

los mercados y los negocios, también crecen los riesgos en la actividad

empresarial.
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Existe la tendencia a una creciente sofisticacion de la tecnologia.
Los nuevos procesos e instrumentos introducidos por la tecnologia en

las empresas causan impactos en la estructura organizacional.

La internalizacion del mundo de los negocios, denominada
globalizacién, es el factor mas importante de desarrollo de las

empresas. Gracias al proceso de la comunicacion, del computador y el

transporte, las empresas estan internacionalizando sus actividades y

operaciones.

Mayor presencia de las empresas. Mientras crecen o se reducen,
las empresas se vuelven mas competitivas, sofisticadas
tecnolégicamente, se internacionalizan mas y, con esto, aumenta su
influencia ambiental. En consecuencia, las empresas llaman mas la
atencion del ambiente y del publico, son mas visibles, y la opinion

publica las percibe mejor.

Las empresas deben enfrentar todos estos desafios, presiones y

amenazas (en el futuro seran muchos mas) que recaen sobre ellas, y la

Gnica arma con que cuentan sera solo los administradores inteligentes y

bien preparados, que deben saber como adecuar y adaptar las principales
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variables empresariales entre si (tareas, tecnologias, estructura

organizacional, personas y ambiente externo).

Actualmente vivimos en un mundo cambiante manejado por un mercado
globalizado, Las empresas comerciales de las grandes potencias del
mundo poseen todos los recursos necesarios para enfrentar nuevos retos
ya que cuentan con gerentes capacitados que tienen todo el conocimiento

sobre cémo administrarlas y desarrollar sus economias.

Pero esta situacion no es igual para las empresas comerciales de
Latinoamérica, como en el caso de los paises que conforman la parte sur,
no cuentan con tecnologias innovadoras, y el personal que labora en la
misma no tiene suficiente capacidad para desarrollar modelos de gerencia
adecuada que les permita enfrentar los problemas competitivos que se
presentan constantemente, y por ello solo se conforman con obtener

ingresos para su abastecimiento.

En 2003 las exportaciones anuales alcanzaron la cifra de 6.038 millones
de ddlares, y las importaciones la de 6.534 millones de ddlares. Mas del
60% de los ingresos provenian de las exportaciones de petroleo crudo,
banano, camardon, cacao y café. Ecuador importa materias primas

industriales, bienes de capital, equipos de transporte y bienes de
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consumo. En el comercio internacional, los principales socios son Estados
Unidos, Colombia, Chile, Brasil, Venezuela, México, Japon y la Union

Europea (UE).

Hoy en dia en el pais el sector empresarial ha sido afectado en gran
escala, ya que no existe capacidad creativa para emprender en nuevas
empresas que permita fomentar el empleo, por lo que la mayoria de
ciudadanos solo estan acostumbrados a trabajar dependiendo de los
pocos empresarios que existen y que se aprovechan de sus habilidades

pagandoles un sueldo que no les abastece.

Esto se debe en gran parte a la falta de conocimientos y a la ausencia de
alfabetizaciébn que sigue siendo un gran problema que enfrenta el
Ecuador, por el cual las consecuencias que ha traido son evidentes; no
existe personas capacitadas para crear empresas con una administracion
eficiente ya que la mayor parte de habitantes se dedican a actividades

agricolas, mineras o de ganaderia.

La competencia creciente en los mercados nacionales, regionales y extra
regionales, las nuevas tecnologias de gestion empresarial y las alianzas
estratégicas mediante acuerdos de coédigo compartido entre lineas

aéreas, entre otros, plantean nuevos desafios a la autoridad en el
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desempeiio de sus labores de resguardo de condiciones equitativas de
participacion en los mercados asi como en la defensa de los intereses de

los usuarios del sector comercial.

Se considera que debe ser motivo de especial atencion analizar por qué
las empresas comerciales de la regibn no disponen de condiciones de
gerencia equivalentes a las de las empresas de fuera de la region. Para
ello, es necesario desarrollar una mayor compenetraciéon de las causas
que impide al sector empresarial comercial adquirir un mejor conocimiento
de las formas de gestibn empresarial que existen es en los mercados

nacionales, regionales y extra regionales.

En este contexto, se recomienda una mayor cooperacion entre
empresarios para analizar y enfrentar los problemas y desafios de la
region en materia de competencia comercial y condiciones de acceso a la
implementacion de sistemas de gestidn adecuados. Estas incluyen, entre
otros aspectos, lo relativo al establecimiento de planificacién,

organizacién, direccién y control.

En la region sur el desarrollo empresarial es muy escaso, ya que en casi

todos los sectores habitan personas de escasos recursos econémicos que
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les impide entrar a los colegios y escuelas o si ingresan solo logran ser
bachilleres y se emplean en trabajos de dependencia, ya que no cuentan
con apoyo por parte de las autoridades locales ya sea con la concesion
de préstamos para emprender en nuevos negocios 0 para que estas

personas se capaciten.

Esto por ende demuestra que ellos no tienen conocimientos sobre como
administrar ni muchos menos recursos econémicos como para contratar
personas capacitadas que administren los negocios, por lo que en la
mayoria de pequefias empresas que se dedican a la comercializacion de
productos el tipo de gerencia que se maneja es en forma empirica y no se
encaminan al crecimiento sino mas bien a obtener ganancias

simplemente para la subsistencia de sus propietarios.

Pero la crisis empresarial que se atraviesa se acentla aun mas en la
ciudad de Loja, donde la mayor parte de empresas se dedican a la
comercializacion de bienes, pero sin embargo la forma en que estas
empresas son gerenciadas no es la correcta ya que no poseen una
filosofia empresarial que les permita identificarse como tales, asi mismo
no ponen en practica la planificacion estratégica ni métodos de control

adecuados, por lo que su rentabilidad no es muy buena.
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Pero el problema que en si enfrenta nuestra ciudad es “LA GESTION
EMPRESARIAL EMPIRICA QUE SE APLICA EN LAS EMPRESAS
COMERCIALES DE LA CIUDAD DE LOJA”, esto se da en gran parte a
gue la mayoria de propietarios de las empresas comerciales no poseen
suficientes conocimientos para administrarlas ni tampoco se interesan en
contratar personas capacitadas en el campo de la administracion por lo

gue tienen baja rentabilidad y no cuentan con un crecimiento sustentable.

La presente situacion demuestra que las empresas comerciales
existentes cuentan con insuficientes ingresos que les permita contratar
mas personal ya que su desarrollo es deficiente y les impide aumentar el
nivel de empleos, contribuyendo de esta forma a la desocupacion, a la
pobreza, migracion y delincuencia que son los principales problemas

sociales que se enfrenta hoy en dia nuestra ciudad.
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1.3. OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo General:

Analizar la influencia de gestion empresarial aplicada en las empresas
comerciales de Loja y proponer la alternativa de solucién correspondiente
a la gerencia administrativa, orientada a la generacion de conocimientos

que contribuya al medio social.

1.3.2. Objetivos Especificos:

- Realizar el diagnoéstico de los factores internos y externos que

afectan a las empresas comerciales.

- Establecer la Filosofia empresarial pertinente en empresas que se

dedican a la comercializacion de productos.

- Plantear el tipo de gerencia mas conveniente a este sector

empresarial tomando en cuenta todos los factores que esta incluye,

tomando en consideracion la realizacion del Plan estratégico.

- Presentar un sistema adecuado de comunicacion que contribuya a

la elaboracién del posicionamiento en el mercado.
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Proponer dentro del sistema gerencial una estructura
organizacional con todos los pasos que la conforman y el tipo de

Direccion pertinente.

Diseflar los métodos de control tomando en consideracion las

areas de finanzas, almacenamiento y mercadeo.
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1.4. METODOLOGIA

1.4.1. Método

Para la realizacion de este proyecto se aplicara el siguiente método:

1.4.1.1. Método Inductivo.- Este es el método que parte de lo particular a
lo general, el cual nos servirhd para tomar en cuenta cada una de las
partes que componen la gestion administrativa al momento de Gerenciar
como son: La planificacion estratégica, organizacion, direccion y control y
la repercusién general en las empresas comerciales existentes, es decir
que a partir de estos conocimientos se dara a conocer los efectos de su
mala aplicacién en el desarrollo empresarial correspondiente al sector

comercial.

Este método de igual forma nos permitira proporcionar una descripcion
objetiva, cuantitativa y sistematica del mencionado problema” ya que al
descomponer el problema en sus elementos cada vez méas simples

permite individuarlos por medio de criterios sistematicos y verificables.
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Asi también se detallara las causas y efectos del problema, para
posterior a ello estar en capacidad de presentar el diagndstico de la
situacion que atraviesan las empresas comerciales y poder presentar las
alternativas de solucion correspondiente mediante la generacion de los

conocimientos adquiridos.

1.4.2. Técnicas:

k.1.4.2.1. Entrevistas.- Es laconversacion que tiene como finalidad la

obtencién de informacion.

Esta técnica se aplicara a los propietarios de las empresas comerciales
de la ciudad y nos servira para obtener la informacion pertinente sobre la
forma en que se aplica la gestion empresarial, es decir cual es el modelo

de gerencia que poseen en las mismas.

1.4.2.2. Encuesta.- Es el instrumento cuantitativo de investigacion social

mediante la consulta a una persona o a un grupo de personas elegidas

de forma estadistica, realizada con ayuda de un cuestionario.
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Mediante la aplicacion de la encuesta a los propietarios de las empresas
comerciales se conseguira la informaciébn mas importante y exacta sobre
los principales factores del problema para posterior a ello establecer la
alternativa de solucién basada en los puntos clave de la gerencia que les

afecta.

Asi mismo la utilizacion de las encuestas supone una progresiva
sistematizacién de los procesos de trabajo a emplearse en la elaboracién
del proyecto y la creacion de normas que tratan de asegurar su calidad y

consistencia.

1.4.3. Procedimientos:

El proyecto se lo elaborara de la siguiente manera:

1.4.3.1. En primer lugar se ejecutara el diagndstico de las empresas
comerciales tomando en consideracion el contexto y el entorno de las
mismas, a través de la elaboracion y aplicacion de una encuesta para su

posterior analisis.

1.4.3.2. Seguidamente se dara paso a la elaboracion de la filosofia

empresarial respectiva basada en: Visién, Misién, Politicas, Valores,

Posicionamiento y Objetivos Estratégicos que contempla la matriz Foda.
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1.4.3.3. Luego de ello se procedera a desarrollar el tipo de gerencia mas
adecuado para este tipo de empresas que en este caso es la Gerencia de
Ventas enfocada en la aplicacion de la Planificacion estratégica que dara

lugar a la realizacion del Plan estratégico.

1.4.3.4. Seguidamente se dara lugar al establecimiento de un sistema de
comunicacién adecuado mediante el redisefio del posicionamiento en el

mercado.

1.4.3.5. Posterior a ello se procedera a elaborar el modelo organizacional
pertinente tomando en cuenta: Organigramas, Manuales y tipo de
autoridad respectivo; a continuacién se establecera el tipo de direccion
mas conveniente considerando: el liderazgo, la motivaciéon y la

comunicacion.

1.4.3.6. Por ultimo se disefiara un método de control aplicable basado en

los estdndares que permitiran medir los resultados obtenidos en

comparacion con los esperados.
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2. Anexo 2. Formato de entrevista y encuestas aplicadas

PREGUNTAS DE LA ENTREVISTAAPLICADA A GERENTE DE

“SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY”
Aspecto a.- Ubicacion

a.l. ;Como se llama Usted?
a.2. ¢, Cuél es el nombre de esta empresa?
a.3. ¢,Donde se encuentra ubicada la empresa?

a.4. ;A qué se dedica esta empresa?

Aspecto b.- Preguntas Especificas

1. ¢Cuéndo inici6 las actividades comerciales “Super Boutique

del Calzado Yoredy” y por qué?

2. ¢La persona a cargo de la administracién o gerencia de esta

empresa es usted:

3. ¢Tiene Ud. conocimiento sobre lo que es gestion empresarial?

4. ¢Usted aplica en esta empresa planificacion estratégica?
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5. ¢Ha desarrollado Ud. Para esta empresa el Organigrama
Funcional y el Manual de Funciones para los empleados?

6. ¢Para dirigir la empresa usted aplica el liderazgo, la

motivacion y la supervision?

7. ¢Para controlar los resultados de su empresa ha establecido el

procedimiento de trabajo y el reglamento respectivo?

Aspecto c.- Preguntas de Competencia

8. ¢Su empresa cuenta con el servicio de publicidad vy

propaganda?

9. ¢Ofrece usted promociones en la venta de sus productos?

d.- Preguntas de Beneficios

10. ¢Cree Ud. Que el tipo de administracion que lleva es la

correcta?

11. ¢En los ultimos dos afios el nivel de utilidades de su empresa

ha:
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12. ¢(Cree usted que el tipo de administracion que lleva tiene

ventajas para mejorar su desarrollo?

13. Cree Ud. Que los clientes se sienten satisfechos con la forma

en que se desarrollan las actividades en esta empresa?

14. ¢Cree Ud. Que le hace falta corregir algo en la forma de

administracion que actualmente aplica en su empresa?

15. ¢Cree Ud. Que si se adoptard un nuevo modelo de gestion

empresarial en esta empresa mejoraria su desarrollo?
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ENCUESTA APLICADA CLIENTES DE

“SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY”

NOSOTROS EGRESADAS EN LA CARRERA DE ADMINISTRACION
DE EMPRESAS DEL AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
DE LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA CON EL OBJETO DE
APLICAR Y GENERAR CONOCIMIENTOS EN LO QUE RESPECTA A
GESTION EMPRESARIAL SOLICITAMOS A USTED SE DIGNE

CONTESTAR LA SIGUIENTE ENCUESTA:

1. ¢Coémo cree Ud. Que es el tipo de servicio que se ofrece en

“Super Boutique del Calzado Yoredy” en la actualidad:

Excelente
Bueno

Regular

—~ o~ o~~~
N N N N

Malo
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2.

4.

5.

¢En las compras que usted ha hecho a “Super Boutique del
Calzado Yoredy” le han ofrecido algun tipo de promocion,
oferta o descuento?

Sl «C ) NO ( )

¢Cree Ud. Que a “Super Boutique del Calzado Yoredy” le hace
falta corregir su modelo de administracion o gerencia para
mejorar su desarrollo?

sl () NO ( )

¢Cree Ud. Que la falta de conocimientos sobre gestion
empresarial influye en “Super Boutique del Calzado Yoredy”
para que el desarrollo de esta empresa se vea limitado?

St () NO ( )

¢,Cree Ud. Que es importante tener conocimientos sobre
gerencia para administrar esta empresa actualmente?

St () NO ( )
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Si su respuesta anterior fue si

6.

7.

8.

9.

¢Cree Ud. Que si se aplicara una gerencia con suficiente
conocimiento en esta empresa brindaria mayores beneficios a
la misma?

Sl «C ) NO ( )

Ud. Al momento de adquirir su producto en “Super Boutique
del Calzado Yoredy”, en que apoya su eleccion:

sl () NO ( )

¢En los productos adquiridos en el dltimo afio se ha
presentado algun defecto o falla?

Sl «C ) NO ( )

¢Al momento de adquirir el producto en “Super Boutique de
Calzado Yoredy” Ud. Ha recibido algun tipo de garantia?

sl () NO ( )

10.¢Qué recomendacién daria Ud. A “Super Boutique del Calzado

Yoredy” para que mejore su desarrollo empresarial?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ENCUESTA APLICADA A EMPLEADOS DE

“SUPER BOUTIQUE DEL CALZADO YOREDY?”

NOSOTROS EGRESADAS EN LA CARRERA DE ADMINISTRACION
DE EMPRESAS DEL AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
DE LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA CON EL OBJETO DE
APLICAR Y GENERAR CONOCIMIENTOS EN LO QUE RESPECTA A
GESTION EMPRESARIAL SOLICITAMOS A USTED SE DIGNE

CONTESTAR LA SIGUIENTE ENCUESTA:

1. ¢Cuédl cree usted qué esta empresa tiene una administracion
eficiente?

St () NO ( )

2. ¢Segun su conocimiento en esta empresa se ha establecido la

visidon, mision, politicas, valores y objetivos?

st () NO ( )
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. ¢Cree usted que esta empresa satisface a los clientes en su
totalidad?

sl () NO ( )

. ¢Considera usted que los conocimientos sobre gestion
empresarial se debe aplicar en esta empresa para mejorar su
desarrollo?

st () NO ()

. ¢Cree usted que esta empresa requiere establecer una
planificacion previa para realizar las actividades sin errores?

Sl «C ) NO ( )

. ¢En esta empresa se ha distribuido las funciones especificas

para cada puesto de trabajo?

St () NO ( )

. ¢Cree usted que el gerente de esta empresa es un buen lider?

St () NO ( )
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8. ¢Recibe usted por parte del gerente de esta empresa alguna
remuneracion extra fuera de las bonificaciones de ley?

sl () NO ( )

9. ¢(Cree usted que en esta empresa existe una buena
comunicacion entre los miembros de la misma?

Sl «C ) NO ( )

10.¢,Cree usted que el gerente de esta empresa controla
correctamente el buen desempefo de las actividades diarias?

st () NO ()

11.;Considera usted que si en esta empresa se aplicara un nuevo
modelo de gestion empresarial basado en planificacion
estratégica, organizacion, direccion y control tendria un
desarrollo mas eficiente?

sl () NO ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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