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a. TITULO

“DIAGNOSTICO DE LA PARTICIPACION DE LA MUIJER LOJANA EN LAS EMPRESAS DE
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD (AUTOSERVICIOS Y

SUPERMERCADOS) DE LA CIUDAD DE LOJA”



b. RESUMEN

Actualmente a nivel mundial la situacién econdmica y los diversos procesos
sociales, culturales, politicos afectan a todos los niveles y también a gran parte de
las empresas que atraviesan los desafios constantes de la competencia y la
tecnologia, en que algunas se ven afectadas mayormente; por lo que, les es
indispensable los diagndsticos a mas en los que participa la mujer, que lleva a la
consecucion de sus objetivos y en procura de ser y tener una mejor y mayor

participacién en un mercado que cada vez es mas competitivo.

En nuestro pais la participacion de la mujer en la conduccién de las empresas
especificamente en supermercados y autoservicios de productos de primera
necesidad (Autoservicios y Supermercados), logrando asi la generacion de ingreso

de capital.

Tradicionalmente esta actividad muy emprendedora es muy caracteristica de
los paises en vias de desarrollo. La actividad de comercializaciéon de productos de
primera necesidad también es realizada por grandes cadenas de supermercados,

como por Autoservicios.

Loja todavia mantiene una evidente dependencia del mercado externo en
cuanto al suministro de productos de primera necesidad y de tecnologia;
caracterizada por un gran indice de comercio y poco nivel de productividad que

hace que nuestra economia sea débil y se genere un atraso empresarial.
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Considerando adicionalmente su alto nivel inflacionario que limita al mejoramiento

de las condiciones de vida.

Ante esta situacion critica para las empresas, el presente proyecto propuesto, se
encamina al diagnostico de la participacidon de la mujer lojana en las empresas de
comercializacién de productos de primera necesidad, exponiendo como objetivo
principal Realizar un Diagndstico de la participacion de la mujer lojana en las
empresas de comercializacion de productos de primera necesidad (autoservicios y
supermercados) de la ciudad de Loja, con la finalidad de conocer el aporte que

brinda al desarrollo empresarial y social.

Asi también, para la consecucién de este fin se planted los siguientes objetivos

cumplidos:

e Realizar un diagndstico de las actividades que realiza la mujer en los
autoservicios y supermercados de la ciudad de Loja, utilizando la herramienta
FODA.

e Conocer el tipo de liderazgo gerencial que aplica la empresaria frente a sus
empleados.

e Propuesta: Determinar el nivel competitivo que tienen las empresas que
administran las mujeres, con la finalidad de conocer el aporte que brindan al

desarrollo empresarial de Loja



El presente proyecto fue realizado en la ciudad de Loja, lograndose detectar
en las empresas, aspectos negativos como por ejemplo: permanente rotacién e
insuficiente capacitacion y motivacidon al personal; y como aspectos positivos se

destacan por ejemplo: la comercializacién de productos de primera necesidad.

En la realizacion del andlisis externo e interno de los supermercados y
autoservicios, se realizd un analisis FODA, ventajas competitivas que le permiten a
la gerente en la toma de sus decisiones y dentro del mercado local, mejorar su

calidad de atencidn al cliente obviando conocimientos empiricos por cientificos.

Las diferentes técnicas y métodos, fueron importantes para el logro de los
objetivos del presente trabajo, y en el desarrollo de este estudio. Dando
cumplimiento a lo establecido por el reglamento de graduacién en la Universidad
Nacional de Loja. Y resultados obtenido por la aplicacion de las encuestas vy

entrevista.

e Las empresas objeto de estudios se dedican a comercializacién de productos
de primera necesidad.

e En el presente trabajo de investigacion se plantea 5 propuestas que son:

- Disefio Organizacional y Administrativo para supermercados y
autoservicios administrados por mujeres.

- Efectuar un plan de publicidad.

- Plan de capacitaciéon para el personal de supermercados y

autoservicios.



- Elaborar un plan de crédito para los clientes.

- Realizar periédicamente evaluaciones de desempefio.
La administracién femenina de los autoservicios y supermercados de la
ciudad de Loja, ha sido beneficiosa en todos sus aspectos.
Los Autoservicios y supermercados no cuentan con un buen disefo
organizacional y administrativo.
El horario en el que existe mayor demanda por parte de usuarios a los
autoservicios y supermercados es al medio dia.
Los empleados de autoservicios y supermercados consideran que la
administraciéon femenina es excelente.

Acerca de la capacitacién los empleados manifestaron que es escasa.



SUMMARY

At the moment at world level the economic situation and the diverse social, cultural
processes, politicians affect at all the levels and also to great part of the companies
that cross the constant challenges of the competition and the technology in that
some are affected mostly; for that that, it is they indispensable the diagnoses to
more in those that the woman participates that you/he/she takes to the attainment
of her objectives and in you/he/she offers of to be and to have a better and bigger

participation in a market that every time is more competitive.

In our country the woman's participation in the conduction of the companies
specifically in supermarkets and self-service of products of first necessity (Self-

service and Supermarkets), achieving this way the generation of capital entrance.

Traditionally this very venturesome activity is very characteristic of the developing
countries. The activity of commercialization of products of first necessity is also

carried out by big chains of supermarkets, like for Self-service.

Loja still maintains an evident dependence of the external market as for the supply
of products of first necessity and of technology; characterized by a great trade index
and little level of productivity that he/she makes that our economy is weak and a
managerial backwardness is generated. Considering their high inflationary level that

limits to the improvement of the conditions of life additionally.

Before this critical situation for the companies, the present proposed project, heads

to the | diagnose of the woman's lojana participation in the companies of



commercialization of products of first necessity, exposing as main objective to Carry
out a Diagnosis of the woman's lojana participation in the companies of
commercialization of products of first necessity (self-service and supermarkets) of
the city of Loja, with the purpose of knowing the contribution that toasts to the

managerial and social development.

Likewise, for the attainment of this end he/she thought about the following fulfilled

objectives:

“To carry out a diagnosis of the activities that the woman carries out in the self-

service and supermarkets of the city of Loja, using the tool FODA.

“To know the type of managerial leadership that the manager applies in front of her

employees.

“Proposal: To determine the competitive level that you/they have the companies
that the women administer, with the purpose of knowing the contribution that

you/they toast to the managerial development of Loja

The present project was carried out in the city of Loja, achieving you to detect in the
companies, negative aspects as for example: permanent rotation and insufficient
training and motivation to the personnel; and | eat positive aspects they stand out

for example: the commercialization of products of first necessity.



In the realization of the external analysis and | intern of the supermarkets and self-
service, one carries out an analysis FODA, competitive advantages that allow to the
manager in the taking of their decisions and inside the local market, to improve

their quality of attention to the client obviating empiric knowledge for scientific.

The different ones technical and methods, were important for the achievement of
the objectives of the present work, and in the development of this study. Giving
execution to that settled down by the graduation regulation in the National
University of Loja. And results obtained by the application of the surveys and

interview.

" The companies object of studies are devoted to commercialization of products of

first necessity.

" Presently investigation work thinks about 5 proposals that they are:

- | design Organizational and Office worker for supermarkets and self-service

administered by women.

- To make a plan of publicity.

- Training plan for the personnel of supermarkets and self-service.

- To elaborate a credit plan for the clients.

- To carry out acting evaluations periodically.



" The feminine administration of the self-service and supermarkets of the city of

Loja, it has been beneficial in all their aspects.

" The Self-service and supermarkets don't have a good organizational and

administrative design.

" The schedule in which bigger demand exists on the part of users to the self-service

and supermarkets is to the half-day.

" The employees of self-service and supermarkets consider that the feminine

administration is excellent.

" About the training the employees manifested that it is scarce.



c. INTRODUCCION

El objetivo del presente trabajo fue realizar un diagndstico sobre la participacion de
las mujeres lojanas en las empresas de comercializacién de productos de primera
necesidad, que permita mejorar su gestién administrativa y aprovechar las

oportunidades que se encuentran en su entorno.

Ademas se realizd un analisis de la situacidén interna y externa actual de las
empresas dirigidas por mujeres en la ciudad de Loja, con la finalidad de conocer los
factores que inciden positiva y negativamente en los resultados de las empresas de
comercializacion de productos de primera necesidad (Autoservicios vy

Supermercados).

Los Materiales y Métodos que son las diferentes herramientas y técnicas que se
utilizé (método, analitico, inductivo, deductivo etc.; Técnica de la observacién,

entrevista, encuesta, y determinacion del tamafio muestral).

El trabajo de investigacidon consta de la siguiente estructura: el Resumen; la
Introduccién; la Revision de Literatura donde abarcan los contenidos tedricos
recopilados de distintas fuentes bibliograficas, luego el trabajo consta de los
resultados obtenidos en el trabajo de campo, posteriormente figura un diagndstico

de la evaluacién interna y externa de la empresas.
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Se elaboraron las conclusiones y recomendaciones basadas en un breve analisis del
trabajo investigado. Finalmente se detalla la bibliografia; concluyendo con la

elaboracién de anexos y el indice.
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d. REVISION DE LITERATURA
DIAGNOSTICO
CONCEPTO

El Diagndstico es una actividad vivencial que involucra a un grupo de personas de
una empresa o institucion interesadas en plantear soluciones a situaciones
problemadticas o conflictivas, sometiéndose a un auto-andlisis que debe conducir a

un plan de accidn concreto que permita solucionar la situacién problematica.

Las bases del Diagndstico Organizacional es que al igual que las personas, las
empresas o instituciones deben someterse a examenes periédicos para identificar

posibles problemas antes de que éstos se tornen graves.

Estos examenes periddicos constituyen un sistema de control que permite
optimizar el funcionamiento de las empresas o instituciones. Al ser identificados los
problemas en el funcionamiento de la empresa, surgen acciones mediante un
diagnéstico dirigidas a su eliminacion o disminucién que en conjunto constituyen

una parte importante de la planeacion operativa.

Debemos notar que en un diagnéstico se estd evaluando el comportamiento del
sistema. De la misma manera que un médico examina a un paciente y lo compara
mentalmente con el funcionamiento de una persona sana. No necesariamente un
diagnédstico organizacional es el obligado Punto de Partida de un proceso de
planeaciéon, ya que es necesario saber donde estamos antes de decidir a dénde

gueremos ir y como debemos llegar a ese punto.
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EL OBJETIVO PRINCIPAL DEL DIAGNOSTICO

Radica en cuantificar el estado de madurez actual de la organizacién con los
estdndares nacionales o internacionales que deberia manejar la empresa,
identificando de una manera rdpida, precisa y concisa las areas potenciales de

desarrollo en ella.

VENTAJAS Y DESVENTAIJAS DEL DIAGNOSTICO

VENTAIJAS

v" Al aplicarlo se despierta un espiritu de grupo

v’ Es participativo

v La gente se siente comprometida con las soluciones

v" Da una estructura légica a la problematica

v Es una manera muy eficiente en tiempo y recursos para encontrar
problemas

v' Permite conocer los procesos operativos por donde hay que comenzar a
trabajar con urgencia y conseguir una mejora inmediata

v' Como metodologia es muy clara y contiene elementos que pueden ser
combinados con otras metodologias para crear enfoques particulares mas

eficientes
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DESVENTAJAS

v" El modelo normativo nunca es especificado y puede ser diferente para
diversas personas

v" No todos los grupos sociales estan listos para este tipo de interacciones

v El definir problemas despierta expectativas de solucién

v" Puede provocar conflictos interpersonales

v" Puede ser manipulado

CLASIFICACION DEL DIAGNOSTICO

Cémo se mencioné anteriormente cada organizacidn tiene requerimientos distintos
tipos de diagndstico debido a que cada problema depende de diferentes variables
gue varian de acuerdo al tipo, tamafio y funciones de cada organizacién, por esta
razén se han diferenciada los principales tipos de diagndstico que seran aplicados
de acuerdos a los requerimientos de cada empresa, estos son: Diagndstico General,
Diagndstico Especifico (también denominado Diagndstico Operativo) Diagndstico

Estratégico y Diagnostico Empresarial.

DIAGNOSTICO GENERAL.

Se determina en forma macro los puntos débiles del aparato financiero de la

organizacién y de los procesos operativos que requieren una inmediata atencion.
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El primer aspecto que se debe tomar en cuenta para aplicar este tipo de diagnéstico
es informar y capacitar a los directivos y ejecutivos de la empresa respecto al plan
de diagndstico, luego se estructura un grupo de trabajo en el que participan
empleados claves de las aéreas de la empresa dirigidos o coordinados por asesoria

externa.

Al haber conformado los grupos de trabajo se evalian la informacién financiera de
la empresa y de cada area operativa de la misma para determinar el método de
analisis a aplicar y emitir un diagndstico o evaluacidn por cada grupo de trabajo. La
informacién aportada por los grupos de trabajo serd analizado por el elemento
auditor e indicard las medidas a tomar para solventar los problemas que se
evidencien luego del diagndstico preliminar, generalmente se crea un cronograma
de trabajo en el que se especifican las labores y actividades a realizar por cada

grupo de trabajo asi como los objetivos que estas persiguen.

De manera general se puede definir con un simple esquema los pasos que se deben

seguir para aplicar el Diagndstico General a una organizacién:

1.- Obtencién de datos.

2.- Depuracion de datos.

3.- Jerarquizacion de problemas.

4.- Priorizacién de problemas jerarquizados.

5.- Peso problemas totales.
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6.- Determinacion de areas criticas.

7.- Secuencia para reingenieria.

DIAGNOSTICO ESPECIFICO (DIAGNOSTICO OPERATIVO).

Es la implementacion de tableros de indicadores de productividad en las areas de la

administracion empresarial de:

v Control de Gestion.

v' Gerencia de Produccion.

v" Administracién de Operaciones, etc.
Basdndose en la comparacién de indicadores se puede evidenciar la situacion
productiva de la empresa y determinar de forma rdpida y efectiva una planeacion
adecuada para alcanzar los estandares de produccion que beneficien a la

organizacién, los pasos a seguir para realizar el diagndstico operativo son:

1. Los directivos de la empresa seleccionan los procesos prioritarios para el
diagnéstico.

2. Se difunde y capacitar al personal con respecto a los objetivos y pasos del
diagnéstico operativo.

3. Se estructura un grupo de trabajo para elaborar el diagndstico.

4. Estos grupos de trabajo deben estar conformados por los responsables de la

operacion de los procesos que estan siendo analizados.
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5. Se ejecuta el método de diagndstico utilizando las herramientas necesarias
de acuerdo con la informacidén con la que cuenta la empresa.

6. Se seleccionan y se aplican los indicadores necesarios para elaborar el
diagnéstico especifico, asi como para medir los resultados y compararlos con
lo buscado.

7. Se elabora y presentan en forma permanente ante los directivos el reporte
periddico de evaluacion de los resultados de la empresa para tomar
decisiones, controlar sus avances y cumplir con los cronogramas
establecidos.

8. Se evaltan los avances de los cambios de acuerdo con los estandares

establecidos para retroalimentar el diagndstico.

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO.

En momentos de crisis se debe trabajar mds y los temas son mas urgentes. Esto
puede hacer perder la perspectiva sobre el estado del conjunto de la empresa. El
actuar exclusivamente sobre los problemas del dia, provoca trabajar sin vision de
futuro. Se dejan de hacer planes y aparece el desaliento. En los momentos dificiles
es cuando es mas necesario observar las fortalezas y debilidades de la situaciéon
para fijar objetivos claros donde concentrar todos los esfuerzos posibles. El
diagndstico operativo se encarga de realizar este analisis sin entorpecer las
actividades de la organizacién de manera rapida y objetiva para asi definir las areas
sobre las que deberia reforzar para obtener una ventaja sobre los competidores.

17



DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Constituye una herramienta sencilla y de gran utilidad a los fines de conocer la
situacién actual de una organizacion y los problemas que impiden su crecimiento,

sobrevivencia o desarrollo.

Gracias a este tipo de diagndstico se pueden detectar las causas principales de los
problemas "raices", de manera de poder enfocar los esfuerzos futuros en buscar las

medidas mas efectivas y evitar el desperdicio de energias.

Si bien en muchas ocasiones este trabajo es realizado por consultores o personas
ajenas a la organizacion, existen numerosos casos en que son efectuados por los

mismos responsables de la empresa.

Definicion

Segun el diccionario de la Real Academia Espafiola, la palabra diagndstico proviene
del griego "Diagnosis", que significa "Conocimiento". En el mundo de las empresas,
cuando se habla de diagndstico se hace referencia a aquellas actividades tendientes
a conocer el estado actual de una empresa y los obstaculos que impiden obtener los

resultados deseados.

Existe una gran diversidad de metodologias y tipologias para realizar estudios
diagndsticos en empresas, y cada una de ellas se enfoca en algun aspecto particular
de la vida empresarial. Algunos hacen énfasis en los procesos productivos, otros en

aspectos relativos al mercado y los consumidores.
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Es posible clasificar los diagndsticos empresariales en dos grandes tipos: los

“intégrales" y los "especificos".

¢ Los diagndsticos "integrales" estos se caracterizan por la visualizacién de una

amplia gama de variables o aspectos empresarios. Como un buen exponente
de esta categoria, puede mencionarse al "Diagndstico de Competitividad", la
metodologia utilizada se basa en un estudio de Fortalezas, Debilidades,
Oportunidades y Amenazas, trabajando con una amplia gama de variables
de diversas categorias que reciben un puntaje por parte del consultor a
cargo del trabajo.

% los diagndsticos "especificos" hacen énfasis en los procesos productivos,

financieros, de gestion, y otros en aspectos relativos al mercado y los

consumidores.

Pautas para un diagnéstico eficaz

Cualquiera que sea el enfoque elegido para el diagndstico (integral o especifico),
son cuatro los pasos basicos que conducen a un trabajo conciso, completo y con

resultados innovadores:

El primero consiste en establecer el parametro de evaluacién. Para ello se debe
prestar atencidn a los mercados o clientes que resultan de interés para los

responsables de la empresa.
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El segundo paso es obtener una visidn clara y detallada sobre el estado actual del
sistema de produccién de la empresa. Para lograr esto, se utilizan recursos como las
entrevistas con registro (escrito o grabaciones), fotografias, filmaciones,

observacion directa, etc.

El tercero es determinar el grado de alcance del parametro establecido, v, si es

posible, establecer un porcentaje de alcance.

El cuarto paso debe realizarse una pregunta clave: ¢Por qué no se pueden alcanzar
los parametros de referencia establecidos en la empresa? En muchos casos las
causas (respuestas) a esta pregunta se encuentran alejadas en el espacio o en el

tiempo.

El diagnostico empresarial abarca cuatro perspectivas fundamentales:

Perspectiva financiera: Es la visién de los numeros y la situacion financiera de la
empresa, estudiando los niveles de inversion, las politicas de financiacion, los

resultados econdmicos, el uso y aplicacion de los fondos del negocio, etc.

Perspectiva de los clientes: Desde esta visidon se enfocan los aspectos relacionados

con los clientes a los cuales esta dirigida la organizacion.

Perspectiva de los procesos internos: Es el momento de analizar los procesos
productivos de la organizacién, estudiando su eficiencia y correspondencia con el

resto de la organizacion.
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Perspectiva de las capacidades del personal y la organizacién: Finalmente se
analizan las capacidades del personal y la brecha que puede existir entre las
capacidades requeridas para un funcionamiento eficiente de los procesos

productivos y la capacidad actual del personal.

Estas cuatro perspectivas permiten abarcar aquellos aspectos mas importantes del

Fendmeno empresarial.

é¢Que nos muestra el Diagnostico Empresarial?

¢ Una visién tan profunda como sea necesario de la Situacién Empresarial.

+ Examen del Circuito de la Informacion en la Empresa.

s Estudio de la Situacién de la Empresa en el Mercado y en su Entorno.

» Examen de la Documentacion y Tratamiento de ella.

+* Examen de sus Producciones y Servicios Terminales.

+* Evaluacidn Financiera y Control de Gestién Empresarial.

% Proporcionar a la Alta Direccion Empresarial - Conclusiones vy
Recomendaciones.

< Prever de Problemas o Efectos, detectando las Vulnerabilidades en la
Empresa.

+* Precisar y Plantear Proyectos y Sub Proyectos.

¢ Aplicar las mejoras tomando como base las fortalezas de la Empresa, con la

finalidad de lograr un Estado meta IDE

21



ANALISIS DEL ENTORNO

Los grandes cambios sociales, culturales, econdmicos, tecnoldgicos y laborales
ocurridos durante las ultimas décadas han modificado sustancialmente la vida de
las personas y sobre todo de las mujeres. “El aumento de la esperanza de vida, su
mayor nivel promedio de educacion y la tendencia a tener menos hijos son los
factores que han influido en la creciente participacién laboral de las mujeres”
(Arriagada, 1., 1997) la sociedad ecuatoriana y lojana es testigo de este fenémeno
gue cada vez es mas favorablemente a sus mujeres.

Hoy dia, cada vez menos mujeres se confinan a ser “madres-esposas” y a limitarse
dentro del trabajo doméstico en el hogar, o al trabajo voluntario e invisible dentro
de la comunidad, sino que buscan instarse activamente en el mercado laboral
formal e informal y obtener un sueldo propio y su autonomia econdémica, esta
tendencia es especialmente marcada entre las mujeres jévenes, cuyas tasas de

participacién, y también de desempleo, figuran entre las mas altas.

Vale la pena sefialar que, durante los ultimos afios, el rol de la mujer en el contexto
empresarial y directivo ha llegado a ser mas activo y participativo que en tiempos
pasados. Independientemente del sector y de los roles que asuma una mujer en la
empresa, las contribuciones pueden ser de indole empresarial y familiar, no sdlo
por la preparacion profesional adquirida en las universidades, sino también por las

habilidades directivas que han adquirido en su experiencia laboral
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(Dugan et al., 2008). Las mujeres tienen cualidades particulares que pueden
contribuir vitalmente a la supervivencia y el éxito de las empresas en general como
en la unidad familiar. A su vez, las empresas tienen el potencial para brindar un
ambiente productivo a las mujeres en pro del crecimiento de su negocio (Hollander

y Bukowitz, 1990).

La introduccion de la mujer en el mundo laboral es reciente. La mayoria de las veces
se espera que las mujeres sean empleadas administrativas mientras que los altos
cargos son ocupados por hombres. La sociedad no confia en las habilidades de la
mujer como empresaria. No se valora el potencial que puede tener la mujer como

lider.

La equiparacion entre el hombre y la mujer en el mundo del trabajo es aln lejana.
No obstante, el nimero de personas del género femenino con rol laboral aumenta
dia a dia. Cambia no solo la cantidad sino las caracteristicas del puesto de trabajo.
Sin embargo la proporcion de mujeres que ocupan altos cargos es

considerablemente mas baja de lo que se merecen por su nivel de capacitacién.

Las mujeres empezaron a trabajar por necesidad econdmica, las mujeres de nivel
econdmico mds bajo, casadas o solteras, trabajaban fuera de la casa .El salario de la
mujer tiende a ser mas bajo. Ademads la mujer trabajadora tuvo y sigue teniendo

que realizar sus tareas hogarefias a la par con sus tareas laborales.

El aumento de presencia de la mujer dentro en la Universidad es un fendmeno que

se da a partir de la década del 50. Luego desarrollan su carrera laboral, en algunos
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casos dentro de la misma empresa, y en otros cambiando de empresa en busca de
mejores puestos. Estas mujeres capacitadas participan en el mercado laboral con
diferentes modalidades, como puede ser el ejercicio de la profesién, la docencia y

existe un aumento de mujeres en puestos de conduccion de las empresas.

Estas mujeres van construyendo nuevos modelos de comportamiento para superar

las limitaciones que las politicas del mercado laboral y las reglas culturales perciben.

Un factor que afecta la posibilidad de ocupar cargos de conduccion vy liderazgo en
las empresas, es que la mujer entra y sale del mercado de trabajo cuando se casa o
tiene hijos, ya que este tipo de trabajo no permite el alejamiento. Otro factor es que
a menudo la mujer no recibe la motivaciédn necesaria para demostrar sus
capacidades ya que es sometida a realizar una labor considerada de poca
importancia dentro de la empresa. Ademas de recibir una remuneracién econdmica

deben recibir una remuneracion afectiva.

Aguellas gerentes que logran sus objetivos no permiten que los prejuicios se
conviertan en dificultad, tienen confianza sobre las capacidades que poseen para

estar ocupando dicho cargo y desde ese lugar trabajan.

El ocuparse de las personas y no solo de las tareas se les hace mas facil a las
mujeres porque es parte del aprendizaje de Los roles asistenciales, que tienen que

ver con la maternidad y el cuidado de Los otros que se les atribuye a la mujer.
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La discriminacion dentro de las organizaciones se manifiesta de distintas maneras.
La mds comun sucede al momento de asignar tareas. A la mujer le corresponde
desarrollar tareas administrativas, o puede ser recepcionista o secretaria. Mientras

los cargos gerenciales son reservados para el sexo masculino.

La mujer que llega a ocupar uno de esos puestos, por lo general, lo logra habiendo
trabajado un periodo extenso dentro de las empresas, haciendo carrera dentro de
la misma. Asi puede demostrar su capacidad y ser tomada en cuenta. El problema
se presenta cuando una mujer quiere postularse para un alto cargo y no ha
pertenecido a la empresa, dificilmente sea elegida sin importar el titulo o la

experiencia que tenga.

En otros casos los empleadores no dudan de la capacidad de la mujer pero prefieren
no contratarla por los costes que podria traerles un embarazo. En otros casos la
discriminacién viene dada en el caso de que la mujer este casada o con hijos,
supongo que en este caso se teme que el absentismo de la mujer sea mayor que el
del hombre por tener que atender a la familia. Sin embargo, las estadisticas revelan
que las trabajadoras que tienen un puesto de responsabilidad, incluso al tener hijos,

no se ausentan mas que Los hombres.

LA MUJER LIiDER

El lider dentro de la organizacion cumple una funcién de guia para Los otros
miembros de la organizacion. La legitimidad del poder del lider puede provenir de

distintos medios como carisma, experiencia etc. no creo que venga al caso
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detenerse demasiado en esto. En lo que si considero que deberiamos detenernos a
pensar es en cuantas mujeres son tomadas como lideres dentro de una
organizacién. Los casos que yo conozco son casos de mujeres que llegan a ser
lideres debido a la antigliedad en un trabajo. A estas mujeres se les asignd grupos a
cargo para la realizacion de actividades especificas. Sin embargo en la mayoria de
Los casos Los ejemplos a seguir son masculinos. Con seguridad, creo que la mujer
tiene la capacidad de ser lider tanto como el hombre. Pero el problema surge por el
miedo de los altos directivos a que la mujer no sea aceptada como lider por el resto
de sus compafieros, y en el peor de los casos por ellos mismos. Terminamos
volviendo siempre sobre lo mismo: la cultura, las costumbres nos ensefian a mirar a
la mujer como madre y al padre de la familia como lider de familia. Esto se traslada

a todos nuestros ambitos.

El aporte econdmico de las mujeres lojanas ha cobrado cada vez mas importancia
como emprendedoras, empresarias, ocupadas por cuenta propia ademas de
incorporarse como empleadas publicas y dependientes, muchas mujeres han
optado por el autoempleo y los micro y pequefios emprendimientos productivos y
comerciales, no obstante, las diferencias de género han subsistido, y las mujeres
siguen negativamente afectadas en términos de su insercion laboral, Ia
permanencia y calidad del empleo, y por lo tanto, en sus posibilidades de acceso a

la independencia econdmica y la autonomia.
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En este sentido, las empresarias que generan desarrollo en el dmbito comercial, en
los supermercados como autoservicios no han tenido un reconocimiento por el
aporte al sector de las micros-pymes y a la generacién de empleo y la produccion,
en general no se toma en cuenta todavia el potencial que representan las mujeres
empresarias lojanas en el mismo, ni su contribucion al desarrollo local.

La situacion de las mujeres empresarias ha sido en general poco considerada, ello
obedece, a la pugna de géneros, la idiosincrasia propia de la poblacidn,
desafortunadamente existen ademads otros factores que afectan las oportunidades
de la mujer lojana para desempenarse como empresarias en actividades rentables.
La competencia no se da ni debe dar entre géneros, por el contrario, se debe crear
competitividad con la suma de géneros y ser un motor que genere riqueza y

bienestar social a la poblacién lojana.

La incorporacién de la mujer al mundo laboral ha constituido uno de los fenédmenos
mas importantes de estas Ultimas décadas, tanto desde un punto de vista
sociolégico como econdmico. A través de este articulo se pretende realizar una
breve aproximacién a la situacién actual de la mujer dentro del mundo empresarial,
poniendo de manifiesto los handicaps a los que debe hacer frente. Para concluir con
una actitud positiva, se recogen algunas exitosas iniciativas puestas en marcha con
el objeto de facilitar el acceso de la mujer, no sdlo a un puesto de trabajo, sino
también a un puesto de responsabilidad: son las denominadas "medidas de accion

positivas"
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ANTECEDENTES DE LOS AUTOSERVICIOS Y SUPERMERCADOS DE LA CIUDAD DE

LOJA.

El inicio de los autoservicios y supermercados en la ciudad de Loja se dieron a partir
de las necesidades creadas por la poblacién dado que en otras ciudades como

Quito, Guayaquil y Cuenca estaba e auge esta modalidad de compra.

Un autoservicio es un tipo de tienda donde el cliente puede hacerse, al menos en

teoria, de sus propias mercancias para comprarlas o adquirirlas.

Existen tiendas de autoservicio de todos tamafios, las hay desde las mds pequeiias,
Super Autoservicios , Extras, que corresponde a tiendas de consumo basico; donde
vende sus mercancias desde centavos de ddlar al igual que otros autoservicios,
como existen también las grandes cadenas de tiendas de autoservicio manejados

por los grandes corporaciones.

Al sistema de autoservicio se acogen la mayoria de los supermercados,

hipermercados, grandes almacenes y grandes superficies especializadas.

El manejo de una tienda de autoservicio estd compuesto por varios elementos sin

los cuales la misma no podria funcionar correctamente.

Un supermercado es un establecimiento comercial urbano que vende bienes de
consumo en sistema de autoservicio entre los que se encuentran alimentos, ropa,

articulos de higiene, perfumeria y limpieza.
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Los supermercados y autoservicios generalmente ofrecen productos a bajo precio,
para generar beneficios, los autoservicios intentan contrarrestar el bajo margen de

beneficio con un alto volumen de ventas.

El propdsito de esta iniciativa fue buscar soluciones a problemas comunes,
fomentar el crecimiento y la modernizacidon de los supermercados y autoservicios
en Loja, mediante un trabajo transparente y una auténtica vocacion del servicio al

consumidor.

Desde inicios de la década de los ochenta a los noventa, cuatro a cinco pequefias
empresas lojanas despuntaban ya como los lideres indiscutibles del segmento de
ventas de autoservicio y supermercados en la ciudad.

Grupo Romar (Distribucidn y venta al detalle para Loja y su provincia),

Calva y Calva (Distribucion y venta al por menor y mayor de productos de primera
necesidad)

Grupo Ortega (Comercializadora de productos exclusivos, y productos de consumo
masivo Loja y la provincia)

Puertas Del Sol (venta al detalle en local instalado)

Comercial Astudillo (Venta al detalle de productos de primera necesidad)

Comercial Balcazar (Distribucidn y venta al detalle para Loja y su provincia),

En la década de las noventa y dos mil a estas cuatro empresas se sumaron

empresas nacionales y locales como:
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TIA, SUPERMAXI, DIRSA-CUENCA AUTOSERVICIOS.S.A.HIPERVALLE MERCATONE
GALTOR, COMISARIATO DE LA EERSA, COMISARIATO DEL EDUCADOR,
COMISARIATO MUNICIPAL DE LOJA, COMISARIATO DE LA ASOCIACION DE
PROFESORES EMPLEADOSYTRABAJADORES DEL ITS DAB, AUTOSERICIO PINEDA,

YEROVI y otras mds incrementdndose asi muchos negocios de la misma linea.

En los ultimos afios de este siglo se ha sentido un incremento de autoservicios y
supermercados en todas las lineas de productos en especial los de primera
necesidad iniciando sendos procesos de reestructuracién y expansidon comercial,
realizado cadenas de autoservicios y supermercados de pequefias y medianas

monturas ubicadas preferentemente en los lugares céntricos de la ciudad.

En la actualidad varios de estas empresas y negocios familiares se encuentran
gerenciadas o administradas por mujeres exitosas que han superado sus temores,
dudas y muchas veces grandes adversidades para lograr lo que el resto del mundo
considera imposible, estas mujeres emprendedoras siguen adelante con valentia,
explorando nuevos retos, alcanzando sus suefios e ignorado las advertencias de

“gue no se puede”, o “no se debe hacer.

Para convertirse en unas mujeres emprendedoras y exitosas, con un espiritu
indomable, se requiere pasar por procesos de maduracion empresarial,

perseverancia con retos e ideas de negocio de alta creatividad y baja inversién.
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Las propulsoras de esta iniciativa trabaja incansablemente, prestando el mejor
servicio posible a sus afiliados, el consumidor y a la provincia lojana en general,
abriéndole un camino claro a las nuevas generaciones, que hoy gracias a ellas
conducen nuevos emprendimientos sélidamente hacia los niveles de excelencia
que se requieren para poder constituirse en un sector comercial moderno,

altamente profesional y competitivo.

Desde su inicio, la mayoria de los autoservicios y supermercados han sido presidida
por emprendedores visionarios comerciantes de la provincia de Loja quienes, con
clara vision comercial y de integracién comunitaria, han hecho que este sector
comercial sea prospero en la tarea de mejorar la calidad de vida de la colectividad

con la comercializacién de productos de primera linea.

Autoservicios.- Tipo de tienda donde el cliente puede elegir y recuperar
personalmente las mercancias que desea adquirir a diferencias de las tiendas

departamentales.

Supermercado.- Es un establecimiento comercial urbano que vende bienes de
consumo en sistema de autoservicio entre los que se encuentran alimentos, ropa,

arti9culos de higiene perfumeria y limpieza.

Los Supermercados y Autoservicios administrados por mujeres son la mejor opcion
para comercializar y vender al detalle, superando las amenazas del entorno y de la

competencia desleal.
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Tienen un excelente plan de ventas y acercamiento a la poblacién lojana
desarrollando una politica de acercamiento continuo con sus miembros adherentes
y otros proveedores, que persigue fortalecer la alianza proveedor-detallista tan

importante para beneficiar al consumidor.

La modernizacién de los autoservicios y supermercados en estudio de la ciudad de
Loja es un compromiso de las administradoras y duefias, procurando ejercer la
transparencia administrativa, el trabajo solidario con el mds estricto respeto al

marco juridico.

Los clientes que entran generalmente a los autoservicios y supermercados
administrados por féminas, sienten la necesidad de satisfacer sus compras en un
ambiente diferente y distinguido conociendo el detalle de los productos como

precio, calidad y marca entre otras caracteristicas.

Los productos estan distribuidos por secciones: ultramarinos, alimentos frescos,
alimentos congelados, bebidas, etc. Estas a su vez se organizan en pasillos

clasificados por su naturaleza (galletas, cereales, frutas, carnes, etc.).

El cliente realiza el pago en cajas que se encuentran situadas generalmente en las

salidas del establecimiento.

La distribucion de secciones es muy similar en todos los supermercados vy
autoservicios, la intencion es que el cliente describa el recorrido mas amplio posible

por lo que los productos de primera necesidad se colocan en diferentes puntos del
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mismo vy, generalmente, alejados de la entrada: carne, pescado, frutas y legumbres,

jugueteria, pan, leche, agua, etc.

Los muebles con estantes donde se exponen los productos se denominan géndolas
y su lateral, cabecera de géndola, por su parte, los productos congelados y lacteos

se exponen en arcones frigorificos.

MISION.

Cada empresa tiene su propia Misidon, Visién, Objetivos, Valores, Cultura

Organizacional, etc. sin embargo se ha podido generalizar lo comun entre ellas.

Es lograr satisfacer las necesidades totales de los clientes y usuarios del autoservicio
logrando que sus compras sean placenteras y agiles, a través de los servicios
diferenciados que brinda: calidad, comodidad, seguridad, variedad, precios

comodos, bienestar, servicio rdpido y una excelente atencién

VISION.

Llegar a ser las empresas lideres en la venta y comercializacion de productos de
consumo masivo en el mercado local y provincial, ademas ser reconocidos por su

eficiencia, calidez, crecimiento y competitividad.

OBJETIVOS.

* Incrementar las ventas y comercializacion de los productos que expende el
autoservicio y supermercados, administrados por féminas.
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P Cumplir con la responsabilidad social empresarial con las autoridades
reguladoras y la poblacion lojana.

» Ofrecer productos con las normas de calidad actuales a precios competitivos
en el mercado.

P Aumentar la actitud de servicio y honestidad para conseguir la fidelidad y
confianza de los clientes y usuarios.

P Disefiar estrategias y tacticas para definir el desarrollo sostenible de los
autoservicios y supermercados administrados por féminas.

B Operar, respetando la calidad y dignidad humana tanto de los empleados
como de los clientes.

 Fomentar la participacion activa de administrador y trabajadores en el
trabajo diario para lograr un alto grado de satisfaccién laboral.

# Aumentar la rentabilidad y reducir el riesgo en las inversiones

VALORES.

+ Credibilidad y transparencia.- Los Autoservicios y Supermercados en estudio se

fundamenta y sustentan su accionar en la verdad e integridad.

+ Imagen y promocién corporativa. Aumentar el reconocimiento empresarial a
través de la motivacién, apropiaciéon ciudadana, valoracidon y sentido de
pertenencia de los autoservicios y supermercados, propiciando la confianza de

los empleados y directivos de la empresa
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Compromiso.- hacer bien las cosas, fundamentandose en la normativa
institucional, aprovechando las oportunidades, eliminando las debilidades,
potencializando las fortalezas, enfrentando las amenazas, institucionalizando los
procesos, capacitando, fundamentando y buscando la participacién de todos

para lograr el desarrollo de las competencias genéricas y especificas.

Lealtad.- se garantiza la consolidacién y mejoramiento del autoservicio

manteniendo los valores y el fortalecimiento del talento humano.

Responsabilidad.- cumplir con eficiencia y eficacia nuestro rol personal e

institucional.

Trabajo en Equipo.- implica la capacidad de colaborar y cooperar con los
demas, fomentando la participacidon integral-grupal de forma efectiva para

consolidar un servicio competitivo.
Respeto.- la maxima de los autoservicios y supermercados en estudio

es respetar a todos sus empleados, colaboradores, proveedores, y ciudadania

en general, generando un ambiente de trabajo apropiado.

Etica.- sentir y obrar en todo momento consecuentemente con los valores
morales las buenas costumbres y practicas profesionales, respetando las

politicas organizacionales.

v' POLITICAS.
o Limpiezay orden.

o Calidad en atencion al cliente.
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o Respeto mutuo entre trabajadores.

o Empefo y competitividad profesional continua.
o Practica de ética y valores.

o Llevar correctamente el uniforme.

o Trabajo en equipo.

PRODUCTOS Y SERVICIOS.

Entre los principales tipos de productos que ofrecen los autoservicios vy
supermercados de la ciudad de Loja a sus clientes podemos mencionar productos
de primera necesidad como;( sal, yogurt, queso jabdn, arroz, leche, azlcar, aceite,
etc.); productos carnicos (pollo, carne de res, chancho, etc.), frutas y verduras,
embutidos, bebidas de todo tipo, helados y tortas, golosinas y una amplia variedad

de utensilios de cocina, entre otros.

RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL.

e Los Autoservicios y Supermercados en estudio

e delaciudad de Loja cumplen con las normas de seguridad y calidad, tanto a
nivel interno como externo.

e Cumplen con los compromisos laborales, sociales, ambientales y fiscales que

corresponden como empresa seria y comprometida con la ciudad y el pais.
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e Los Autoservicios y Supermercados cumple y asigna un presupuesto para
ayuda comunitaria, concentrando los esfuerzos en aquellas areas que van en
linea con la naturaleza del negocio y con los valores empresariales.

Empresa

Empresa, es una unidad econdmica que produce bienes y servicios con el fin de

conseguir satisfacer los intereses de la empresa y satisfacer a los consumidores.

Para Fayol la empresa es una sociedad que consiste en dotarla de todos los
elementos necesarios para su funcionamiento, materias primas, herramientas y
utiles, capitales, personal, en este conjunto de elementos se puede hacer dos
grandes divisiones: el organismo material y el organismo social, una vez previsto del
recurso material al personal o cuerpo social debe ser capaz de desempefiar las seis

. . 1
funciones esenciales que abarca en la empresa.

Clasificacion de las empresas.- Las empresas se clasifican de la siguiente manera:?

’
Micro 1 a 2 personas
POR SU TAMARNO < Pequeia 11 a 49 personas
Mediana 50 a 99 personas
Grande 100 a mas personas
\

! Autor: Fernando Jesus Torres Manrique Otros conceptos de administracién www.gestiopolis .com
2 Médulo Nro. 9 de la Carrera de Administracion de Empresas de la Universidad Nacional de Loja.
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POR SU TANSFORMACION

POR SU NATURALEZA

Primarias o de Extraccidn
Secundarias o de Transformacion

Terciarias o de Servicios

Publicas capital del Estado
Privadas capital propio

Mixtas capital propioy
privado

Areas Funcionales: Dentro de una empresa hay varios departamentos o areas

funcionales. Una posible division es: >

® Produccidn y logistica

Nivel
e Direccidon y recursos humanos Estratégico
 Comercial (marketing)
Nivel
Tactico
* Finanzas y administracién
i i P Nivel
¢ Sistemas de informacion Gateates

¢ Ventas

Pueden estar juntas o separadas en funcion del tamano y modelo de empresa.

8 http://danitriana.blogspot.com/2009/06/la-empresa.html
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Administracion

La administracion es la combinacion mas efectiva posible del hombre, materiales,
maquinas, métodos y dinero para obtener la realizacién de los fines de una

empresa. (William J. Mclarney)

Es el arte, la ciencia y la técnica que permita mediante el proceso administrativo

manejar una organizaciéon de manera eficaz y con eficiencia.

Proceso Administrativo

PLANEAR

CONTROLAR ORGANIZAR

DIRIGIR

Fase Mecanica:

e Planeacidon: propdsitos, objetivos, estrategias, politicas, programas,
presupuestos, procedimientos.

e Organizacion: Divisién del trabajo y de la coordinacién; jerarquizacion,
departamentalizacion, descripcién de funciones.
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Fase Dinamica:

e Direcciéon: Toma de decisiones, integracidén, motivacién, comunicacién y
supervision
e Control: Establecimiento de estdndares, medicidn, retroalimentacion y

correccion.

Filosofia Empresarial

La filosofia empresarial identifica "la forma de ser" de una empresa, también se
habla que la cultura de empresa tiene que ver con los principios y valores
empresariales, todo ello es tanto como decir que es "la vision compartida de una

organizacién".*

Asi el conjunto de valores definen el caracter fundamental de la organizacidn,
creando un sentido de identidad y pertenencia en ella, y propiciando un
comportamiento ético (profesional, personal y social) y una capacidad flexible de

consensuar metas comunes.

Es necesaria para crear confianza en una cultura en la que hay que hacer que la
sociedad mejore, pero en el proceso se presentan muchos problemas o conflictos
los cuales segun Fukuyama (1997), se deben resolver por medio de los valores

humanos y la cultura.

* Por Cecilia Garcia Delgado Cecilia es Licenciada en Administracion, actualmente estudia una
maestria en Administracion en el ITESM, Campus Chihuahua. www.infomipymehonduras.com
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Etica Empresarial

La ética empresarial es una rama de la ética aplicada. Se ocupa del estudio de las
cuestiones normativas de naturaleza moral que se plantean en el mundo de los
negocios. La gestidon empresarial, la organizacién de una corporacién, las conductas
en el mercado, las decisiones comerciales, etc. La ética empresarial se distingue, por
un lado, de las ciencias empresariales o econdmicas puramente descriptivas (sin

pretensiones normativas) tales como la econometria o la historia econémica.’

Por otro lado, se diferencia de saberes con pretensiones normativas pero no de
naturaleza moral, tales como la economia politica o la contabilidad. Todas las
ciencias con pretensiones normativas han de confrontar en algin momento sus
supuestos normativos con preguntas como ¢écudl es el fundamento de la pretensién
normativa de esta ciencia? ¢En qué certezas basa su pretensién de proponer
criterios justificados para la decision y la acciéon? ¢Son estos criterios

universalmente validos? etc.

Valores Corporativos

Son los valores por los cudles se rigen las personas que trabajan en esa empresa.
Pueden ser honestidad, lealtad, trabajo en sinergia, servicio a la comunidad.

Depende de cada empresa ya que cada una establece sus propios principios.

Los valores, como herramientas o enfoques gerenciales, han venido ocupando un

lugar cada vez mas relevante en las teorias y practicas de la administracién en los

® Definicion y enfoque de la ética empresarial http://www.losrecursoshumanos.com
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ultimos anos. Athos y Pascale definen los valores corporativos como “reglas o
pautas mediante las cuales una compania exhorta a sus miembros a tener
comportamientos consistentes con su sentido de existencia (orden, seguridad y
desarrollo). Son propdsitos supremos a los cuales la organizacidn y sus miembros

deben dedicar toda su energia”.®

Mision Empresarial

“La misidn es una declaracién de conceptos y actitudes mds que de detalles
especificos. Al menos por dos razones importantes, es generalmente amplia en sus
alcances: primero, porque una formulacién de misidon de amplio alcance permite el
estudio y la generacién de una vasta gama de objetivos y estrategias factibles sin
frenar la creatividad gerencial. La especificidad excesiva limita el potencial de

n7

crecimiento de la organizacion; la segunda, para ser amplia”’. De este modo es que

reconcilia las diferencias entre los diversos poseedores de intereses en la empresa.

Indica con claridad:

- Qué es la institucién
- Cuales son sus propdsitos
- Para quién y con quién trabaja

- Cuales son sus estrategias para alcanzar sus propdsitos

6 http://www.degerencia.com
! Conceptos de administracion estratégica Escrito por Fred R. David
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Cuando un objetivo se plasma en algo concreto produce rigidez y resistencia al
cambia. La ambigliedad permite que otros gerentes aporten detalles y que lleguen
aun a modificar los patrones generales; también da lugar a mayor flexibilidad en
cuanto a adaptacién al medio cambiante y a las operaciones internas, facilitando la

ejecucion.

Visiéon Empresarial

La Visidon es una definicién duradera (mds no necesariamente estatica) del objeto de
la empresa, que la distingue de otras similares. Su declaracion sefiala el alcance de
las operaciones en términos de productos y mercados. Hacia donde y hasta donde
se quiere llegar, es comun observar términos y adjetivos cuya tendencia positiva
expresan el crecimiento, el aprendizaje, la calidad, la innovacién y la creacién de
valor, es la razén de ser de las organizaciones, mas que un lema escrito en un
agradable afiche o en un moderno y elegante Website, la Visidn es el norte que han
de seguir todos los empleados de la organizaciéon sin importar su nivel, es el centro

donde gravita esa gran familia empresarial.8

Objetivos Empresariales

Un objetivo se refiere a un resultado que se aspira, desea o necesita lograr en un
periodo de tiempo determinado. El objetivo se vincula a un valor aspirado por un
individuo, grupo o unidad dentro de una organizacién; es un estado futuro deseado.

Aun cuando el objetivo debe lograrse en el futuro, no solo se determina un lapso

8 http://www.cepja.org
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especifico para su realizacidn sino se fijan, ademas, realizaciones concretas entre en

momento presente y el limite extremo de tiempo donde se ubica el mismo.?

El objetivo debe ser:

e Direccional.- Una manera de pensar los cambios que se estiman producir en
una situacion es un "viaje" desde el estado presente al estado deseado.

e Optimizador.- El objetivo debe encuadrarse dentro de la realidad y debe
corresponderse con la dindmica social. Igualmente debe responder a la
mejor utilizacidn de los recursos materiales y humanos disponibles, de modo
tal que no solo se logre la efectividad a través de su uso, sino que esa
efectividad se consiga con la mayor eficiencia.

e Coherente o Consistente.- Los objetivos del plan asi como los objetivos de
los programas, proyectos, operaciones o cualquier otra forma de agregacion
de acciones deben mantener relacion entre si y con los problemas o
situaciones que se pretenden transformar.

e Viable o Realista.- El objetivo debe ser factible o posible de lograr, sin
embargo, no es facil fijar objetivos practicos ya que numerosas
consideraciones estan involucradas en el proceso de su determinacion.

e Concreto y preciso.- El objetivo debe poseer un equilibrio aceptable o
apropiado en cuanto a su formulacién.

e Negociado.- Un requisito obvio para un objetivo es que su logro debe

apoyar los propdsitos basicos o razén de ser de las organizaciones.

? http://www.cepja.org
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e Controlable o Medible.- Hasta donde sea posible, los objetivos deberian
establecer, en términos concretos, lo que se espera que ocurra y cuando.
- Expresar un resultado (de gestién)
- Ser Simple
- Ser Significativo
- Ser Coherente

- Ser Relativo a un responsable.

Analisis del Entorno

Macroentorno (Historia, Presente Y Tendencias)

El andlisis del entorno tiene por objeto identificar las oportunidades y amenazas
gue puede experimentar nuestra empresa desde el macro entorno. Hay por lo
menos cuatro elementos del entorno de analisis obligatorio, pudiendo ampliarse a
otros que sean de particular relevancia en el caso de cada uno de los negocios a ser
analizados:

e Entorno econémico

e Entorno politico

e Entorno social y cultural

e Entorno tecnolégico

Opcionalmente se pueden agregar, segun su relevancia:

¢ Entorno medioambiental
e Entorno legal
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e Entorno laboral

El andlisis de lo que esta sucediendo hoy, lo que ha sucedido en el pasado, y lo que
es previsible que suceda en el futuro para cada una de esas areas debe considerar el
ambito nacional, regional y/o global, y segln la extensidn de la industria en que se

inserta el negocio.

Microentorno (sector industrial)

Cada empresa opera dentro de una industria o sector industrial (en el que se da la
competencia entre las distintas firmas establecidas y por ingresar). Es fundamental
identificar la industria, sus caracteristicas, sus participantes y las fuerzas que le dan
forma. Un acabado y serio conocimiento de la industria es garantia cuando han sido

tomados en cuenta los factores relevantes.

La industria o sector es el conjunto de empresas que vende productos o servicios
similares al suyo. También incluya los que venden productos o servicios
complementarios o sustitutivos. Los proveedores de las materias primas y los
canales de distribucion también forman parte de una industria y deben ser

analizados.

Matriz EFE y EFI.

La Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE)

La matriz de evaluaciéon de los factores externos (EFE) permite a los estrategas

resumir y evaluar informacion econdmica, social, cultural, demografica, ambiental,
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politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva.'® La elaboracién de una

Matriz EFE consta de cinco pasos:

Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito identificados en
el proceso de la auditoria externa, incluyendo tanto oportunidades como amenazas
que afectan a la empresa y su industria. En esta lista, primero anote las
oportunidades y después las amenazas. Sea lo mas especifico posible, usando

porcentajes, razones y cifras comparativas en la medida de lo posible.

Asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy
importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para alcanzar
el éxito en la industria de la empresa. Las oportunidades suelen tener pesos mas
altos que las amenazas, pero éstas, a su vez, pueden tener pesos altos si son
especialmente graves o amenazadoras. Los pesos adecuados se pueden determinar
comparando a los competidores que tienen éxito con los que no lo tienen o
analizando el factor en grupo y llegando a un consenso. La suma de todos los pesos

asignados a los factores debe sumar 1.0.

Asigne una calificacién de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes para el
éxito con el objeto de indicar si las estrategias presentes de la empresa estan
respondiendo con eficacia al factor, donde 4 = una respuesta superior, 3 = una
respuesta superior a la media, 2 = una respuesta media y 1 = una respuesta mala.
Las calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la empresa. Asi pues,

las calificaciones se basan en la empresa, mientras que los pesos del paso 2 se

10 http://www.degerencia.com
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basan en la industria. Multiplique el paso de cada factor por su calificacion para
obtener una calificacion ponderada. Sume las calificaciones ponderadas de cada
una de las variables para determinar el total ponderado de la organizacién.
Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas clave incluidas
en la matriz EFE, el total ponderado mas alto que puede obtener la organizacién es
4.0 y el total ponderado mads bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado
es 2.5. Un promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacion esta respondiendo

de manera excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su industria.

La Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EFI).

Un paso resumido para realizar un analisis interno de la administracién estratégica
consiste en constituir una matriz EFl. Este instrumento para formular estrategias
resume y evalua las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las areas
funcionales de un negocio y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las
relaciones entre dichas areas. Al elaborar una matriz EFl es necesario aplicar juicios
intuitivos, por lo que el hecho de que esta técnica tenga apariencia de un enfoque
cientifico no se debe interpretar como si la misma fuera del todo contundente. Es
bastante mds importante entender a fondo los factores incluidos que las cifras

reales.'

1. haga una lista de los factores de éxito, incluyan tanto fuerzas como debilidades.

Primero anote las fuerzas y después las debilidades. Sea lo mas especifico posible.

1 http://www.degerencia.com
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2. Asigne un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente importante) a
cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor dado indica la importancia
relativa del mismo para alcanzar el éxito de la empresa. Independientemente de
qgue el factor clave represente una fuerza o una debilidad interna, los factores que
se consideren que repercutirdn mas en el desempeno de la organizacién deben

llevar los pesos mas altos. El total de todos los pesos debe de sumar1.0.

3. Asigne una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores a efecto de indicar
si el factor representa una debilidad mayor (calificacion = 1), una debilidad menor
(calificacidn = 2), una fuerza menor (calificacién =3) o una fuerza mayor (calificacién
= 4). Asi, las calificaciones se refieren a la compafiia, mientras que los pesos del

paso 2 se refieren a la industria.

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificacién correspondiente para

determinar una calificacion ponderada para cada variable.

5. Sume las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el total

ponderado de la organizacion entera.

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz EFI, el total
ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la calificacion
promedio de 2.5. Los totales ponderados muy por debajo de 2.5 caracterizan a las
organizaciones que son débiles en lo interno, mientras que las calificaciones muy
por arriba de 2.5 indican una posicion interna fuerza. La matriz EFI, al igual que la

matriz EFE, debe incluir entre 10 y 20 factores clave.
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Analisis FODA

El andlisis FODA en inglés SWOT se realiza observando y describiendo (es un andlisis
cualitativo) las caracteristicas del negocio y del mercado en el cual se encuentra la
organizacién, el analisis FODA permite detectar las Fortalezas de la organizacion, las
Oportunidades del mercado, las Debilidades internas de la empresa y las Amenazas

en el entorno?.

La matriz de actividades o FODA es una herramienta que permite conformar un
cuadro de la situacién actual de la empresa y organizacién, permitiendo de esta
manera obtener un diagndstico preciso que permita en funcién de ello tomar

decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados.

Es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacién actual de la
empresa y organizaciéon, permitiendo de esta manera obtener un diagndstico
preciso que permita en funcion de ello tomar decisiones acordes con los objetivos y

politicas formulados.

Fortalezas

Describen los factores que pueden poner en peligro la supervivencia de la
organizacién, si dichas amenazas son reconocidas a tiempo pueden esquivarse o ser
convertidas en oportunidadesls. Aguellas capacidades distintivas en las que se

apoya para basar el crecimiento, el desarrollo y crear una fuente de ventaja

12 Morrise George, 1998
1 Stoner James & Freemand Edward, 2004
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competitiva para enfrentar la competencia facilitando su capacidad actual de

respuesta en el marco que le es propio.

Al evaluar las fortalezas de una organizacién, tenga en cuenta que éstas se pueden

clasificar asi:

Fortalezas organizacionales comunes. Cuando una determinada fortaleza es

poseida por un gran numero de empresas competidoras. La paridad competitiva

se da cuando un gran numero de empresas competidoras estan en capacidad de

implementar la misma estrategia.

Fortalezas distintivas. Cuando una determinada fortaleza es poseida solamente

por un reducido niumero de empresas competidoras. Las empresas que saben

explotar su fortaleza distintiva, generalmente logran una ventaja competitiva y

obtienen utilidades econdmicas por encima del promedio de su industria. Las

fortalezas distintivas podrian no ser imitables cuando:

> Su adquisicidén o desarrollo pueden depender de una circunstancia histdrica
Unica que otras empresas no pueden copiar.

> Su naturaleza y caracter podria no ser conocido o comprendido por las
empresas competidoras. (Se basa en sistemas sociales complejos como la

cultura empresarial o el trabajo en equipo).

Fortalezas de imitacion de las fortalezas distintivas. Es la capacidad de copiar la
fortaleza distintiva de otra empresa y de convertirla en una estrategia que

genere utilidad econdmica. La ventaja competitiva sera temporalmente
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sostenible, cuando subsiste después que cesan todos los intentos de imitacién
estratégica por parte de la competencia. Al evaluar las debilidades de la
organizacién, tenga en cuenta que se estd refiriendo a aquellas que le impiden a
la empresa seleccionar e implementar estrategias que le permitan desarrollar su
mision. Una empresa tiene una desventaja competitiva cuando no estd
implementando estrategias que generen valor mientras otras empresas

competidoras si lo estan haciendo.

Ejemplos:

e Recursos financieros.

e Infraestructura Fisica

e Producto afectado.

e Promocion.

e Imagen ante el cliente, proveedores.

e Calidad del producto.

e (Calidad del servicio.

e Maquinaria y equipo de alta tecnologia.

e Recurso humano capacitado (administrativo y operativo).

Oportunidades

Oportunidades se describen a los posibles mercados, nichos de negocio que estan a

la vista de todos, pero si no son reconocidas a tiempo significa una pérdida de
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ventaja competitiva®. Acontecimientos, variables y caracteristicas del contexto
social, econdmico, politico, legislativo, cultural, medioambiental, territorial o
internacional que producen alglin impacto facilitando y/o incrementando el éxito

actual de respuesta en el marco que le es propio a la empresa.

Ejemplos:

Politica de mercado.

e Competencia leal y desleal.

e Situacion geografica

e Recursos humanos

e Buena imagen de la empresa con todo el entorno (cliente, proveedores, y

asociados).

Debilidades

Describe los factores en los cuales poseemos una posicion desfavorable respecto a
la competencia®. Aquellas capacidades no potenciadas que de mantenerse o
atenuarse dificultan y/o reducen el crecimiento, el desarrollo y el potencial de
cambio de la organizacion debilitdndola ante la competencia en el marco que le es

propio.

Ejemplos:

e Recurso humano no capacitado en algunas areas (atencion al cliente)

14 Stoner James & Freemand Edward, 2004
1 Weihrich Heinz; Universidad de San Francisco, 1986
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e Motivacion del recurso humano (salario/beneficios).

e Preparacion del recurso humano.

e Competencia entre departamentos.

e Mantenimiento del Equipo/sistema de facturacién (sistemas)
e Infraestructura.

e No cumplimiento de higiene y seguridad.

Amenazas

Describen los factores que pueden poner en peligro la supervivencia de la
organizacién, si dichas amenazas son reconocidas a tiempo pueden esquivarse o ser

. . 1
convertidas en oportunidades®®.

Acontecimientos, variables y caracteristicas del contexto social, econdmico, politico,
legislativo, cultural, tecnoldgico, medioambiental, territorial o internacional cuyo
impacto puede reducir o limitar la capacidad o volumen actual de actividad y/o nivel

de competitividad en el marco que le es propio a la empresa.

Ejemplos:

e Situacidn Econdmica del Pais
e Competencia en el mercado
e Desempleo

e Poder Adquisitivo

e Impuestos Aranceles

'8 Stoner James & Freemand Edward, 2004
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Inflacion

Devaluacion de la moneda

Situacion Politica.
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e. MATERIALES Y METODOS

En el presente trabajo investigativo de tesis se utilizd los siguientes métodos y

técnicas que permitira recopilar informacion confiable y adecuada.

Esto consiguid alcanzar los objetivos propuestos y desarrollar una planificacion

detallada en cada una de sus partes.

METODOS

v' Método descriptivo
Este método consistié en la observacion actual de los hechos o fendmenos y casos
para llegar al descubrimiento desde el principio hasta el final del trabajo
investigativo. Y asi brindar informacién clara acerca del problema por medio del
cual procederemos a la recoleccidon de informacidn bibliografica de libros, folletos la

misma que nos permitira construir el marco tedrico.

v' Método deductivo
Este método consistié en obtener conclusiones particulares a partir de una ley
universal determinando los hechos mas importantes del fenédmeno por analizar
extrayendo conceptos, principios, definiciones, leyes y normas generales por lo
tanto este método permitira obtener conclusiones precisas para comprender el
tema objeto de estudio y plantear las debidas recomendaciones a tomarse en

consideracion.
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v' Método inductivo
Sigue un proceso en el que a partir del estudio de casos particulares, se obtienen
conclusiones o leyes universales que aplican o relacionan los fendmenos

estudiados.

Por lo tanto este método servird para analizar e interpretar informacion obtenida
de los instrumentos de recoleccion y andlisis los datos del censo y de las encuestas
gue se apliquen, lo que permitira deducir con claridad puntos circunstanciales en

los que se desenvuelve el objeto de estudio.

TECNICAS

Dentro de las técnicas que se emplearon para realizar el trabajo investigativo estan

las siguientes:

Técnica de la Observacion

Es la situacion actual de lo que ocurre en un tiempo real, clasificando y consignando

los acontecimientos pertinentes de acuerdo con el problema en estudio.

Esta técnica permitid un acercamiento de la realidad objetiva particularizada por la
problemdtica anteriormente enunciada, esta técnica sera empleada para el

desarrollo del diagndstico.
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v' Censo
Realizare el censo con la finalidad de conocer cuantos autoservicios vy
supermercados existen en la ciudad de Loja, y los que se encuentran dirigidos por
mujeres. Con el propdsito de conocer los diferentes autoservicios y supermercados
existentes en la ciudad de LOJA, aplicare un censo, en el cual enumeraremos cada

uno de los mismos.

AUTOSERVICIOS

1. TIA

2. ROMAR

3. HIPERVALLE

4. PUERTAS DEL SOL

5. SUPERMAXI

6. MERCATONE

7. MERCAMAX

8. PLAZA DEL SOL

9. GALTOR

10. COMISARIATO DE LA EERSA

11. COMISARIATO DEL EDUCADOR

12. COMISARIATO MUNICIPAL DE LOJA

13. COMISARIATO DE LA ASOCIACION DE PROFESORES EMPLEADOS Y
TRABAJADORES DEL ITS DAB.

14. AUTOSERICIO PINEDA
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15. YEROVI

SUPERMERCADOS

1.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

MINI MAX MARKET

SAN ANTONIO

SAN RAFAEL

EL PARAISO

. JOSELITO

FAMILIAR

RODRIGUEZ

SU DESPENSA FAVORITA

CALVAY CALVA

COMERCIAL ASTUDILLO

COMERCIAL BALCAZAR

COMERCIAL CALDERON RAMIREZ

COMERCIAL CELI

COMERCIAL COBOS

COMERCIAL CONDE

COMERCIAL DON LUIS

COMERCIAL GALVAN

COMERCIAL GARCIA

COMERCIAL GONZAGA
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20. COMERCIAL LIZBET

21. COMERCIAL LOAIZA

22. COMERCIAL MORENO

23. COMERCIAL OCHOA

24. COMERCIAL REY DAVID

25. COMERCILA ROCIO

26. COMERCIAL ROMAN

27. COMERCIAL SAN MARTIN

28. COMERCIAL SERRANO HERNANOS
29. COMERCIAL SOTOMAYOR
30. COMERCIAL TORRES

31. COMERCIAL V.C.

32. COMERCIAL VIVANCO

33. COMERCIAL WINTY

34. COMERCIAL AUSTRO VENTAS
35. COMERCIALIZADORA DARPA

36. COMERCIALIZADORA PEREZ

v Encuesta
Estas fueron aplicadas al personal femenino que labora en los Autoservicios y

Supermercados, a las Gerentes mujeres, como a sus clientes.
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PROYECCION

afio poblacién TASA integrantes numero

crecimiento FAMILIAS familias
2010 180617 2,65% 4 45154
2011 185403 2,65% 4 46351
2012 190317 2,65% 4 47579
2013 195360 2,65% 4 48840
2014 200537 2,65% 4 50134
2015 205851 2,65% 4 51463
2016 211306 2,65% 4 52827
2017 216906 2,65% 4 54226

Fuente : INEC

Elaboracion: La Autora

Para obtener el tamafio de la muestra de los clientes se utilizé la siguiente formula:

ne_N_
1+e*N
Donde:
n = Tamafo de la muestra.
N = Poblacion 195.360/4 = 48.840

e = error, se aplica el 5%

DESARROLLO DE LA FORMULA

o 48.840
1+ (0.05)2(48.840)
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48.840
n JR—

123,1

n =396.75 = 397encuestas

DISTRIBUCION MUESTRAL

PARROQUIAS POBLACION % NUMERO
URBANAS FAMILIAS ENCUESTAS
EL VALLE 8421 17,70% 70
SUCRE 17224 36,20% 144
EL SAGRARIO 6457 13,57% 54
SAN
SEBASTIAN 15477 32,53% 129
TOTAL 47579 100,00% 397
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f. RESULTADOS

DIAGNOSTICO

ANALISIS EXTERNO

La situaciéon de las empresas ecuatorianas en un contexto general se ve afectado
por multiples factores tales como los socio-econdmicos, politicos-legales y
tecnolégicos, que influyen en todos los aspectos de la empresa y en todas las
empresas por igual. Ya que de un modo u otro ayudan al crecimiento o desaparicién
de las mismas en el mercado, debido a que el éxito o fracaso en una determinada
actividad empresarial depende de las condiciones que le rodean, y el contexto en el

gue se mueve pueden ayudar o, dificultar dicha actividad.

v" FACTORES SOCIO-ECONOMICOS:

Las condiciones del entorno econdmico limitan los rendimientos actuales y futuros
de las empresas tanto comerciales como de servicios ya que en el pais existen
factores que afectan en mayor o menor escala el desempeiio de los negocios. Por
ejemplo en el Ecuador durante las ultimas décadas y segun los datos arrojados por
el INEC, el costo la canasta basica en el Ecuador se ubicé en $578,04 en Diciembre
de 2011 lo que representa un incremento de $33,33 en relacién a la de diciembre

de 2010 cuando esta se ubicd en $544,71.
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Segun datos del INEC la canasta basica familiar en diciembre se fijo en $578,04; lo
cual implica una restriccién presupuestaria en el consumo de $85,25 respecto al
ingreso familiar promedio.

El costo de la canasta basica aumentod en un 0,99% en referencia al mes anterior, el
ingreso actual cubre el 85,25% de la canasta basica familiar, este valor es superior al
valor de diciembre de 2010 en 3,01 puntos porcentuales.

Segun el analista Marco Julio Medina, "el problema no esta en el incremento de la
canasta basica sino en que el aumento del salario basico unificado no cubre ni
siquiera lo que ha aumentado la canasta basica, entonces el déficit de los hogares
para alcanzar el salario digno es mayor".

Segun el INEC, el valor de la canasta basica en la Sierra fue de $633,85; en la Costa,
$612,94, siendo Cuenca la ciudad mas cara, con una canasta bésica de $592,19.
Mientras que en la Ciudad de Loja la canasta familiar bdsica alcanza un valor de 592
ddlares con 5 centavos y la canasta familiar es de $ 606,29 la inflacion anual en
diciembre de 2011 fue de 5,41 por ciento, hace un afio esta cifra se ubicé en 3,33
por ciento.

La division de alimentos y bebidas no alcohdlicas es la que mas contribuyd en la
inflacién anual fue de 6,83%, mientras que la inflacion de los bienes transables fue
de 5,74 por ciento, siendo superior a la inflacién general y a la de los bienes no

transables 4,94 por ciento.

64



La variacion de la inflacion anual de diciembre de 2011 se debe principalment
e al incremento de precios de cinco categorias: alimentos y bebidas no
alcohdlicas, prendas de vestir y calzado, educacién, restaurantes,

hoteles y transporte. Estas aportan en 72,73% a la inflacién anual.

Es importante analizar este tema ya que afecta a la economia del hogar y por ende
la economia de las familias lojanas que si no se perciben estos valores dentro del
hogar, se dificulta la adquisicion de algunos de los productos para el consumo
diario y en los autoservicios y supermercados se reducen los niveles de compra.

Por otro lado la inflacién anual en el Ecuador es de 6.83% y la mensual de 0,47%

con relacién a nuestra ciudad de Loja que cuenta con una inflacién anual con el

3,06%, y la mensual esta por el 0,56% esto a afectado a las empresas de

comercializacién de productos de primera necesidad ya que por el lado de los

costes tienen una subida de los precios de algunos de los productos como el arroz,

aceite, jabdn, etc. y por ende la reduccidon de sus beneficios de empresas que se

dedican a este tipo actividad .

v FACTOR TECNOLOGICO:

Otro de los factor que hay que tomar en consideracién es lo que tiene que ver con
las tecnologias de informacién y comunicacién donde segun la ultima encuesta
realizada por el INEC se establece que 9,271.379 de ecuatorianos no ha tenido

acceso a internet mientras que 3,807.292 ecuatorianos si lo ha utilizado, el 38,9% lo
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ha hecho en centros de acceso publico, mientras el 21,6% en el hogar y el 14,4% en
el trabajo. Con relacion a la tecnologia que utilizan los Autoservicios vy
Supermercados de la ciudad de Loja el 70% de ellos utilizan tecnologia de punta
como: camaras ocultas, internet, programas de Maénica y visual Fact para asi de esta
manera brindarles a los clientes la confianza necesaria en el momento de la
adquisicidon de los productos, agilidad en el servicio, el desglose de sus compras,
IVA, precios, descuentos para que el cliente tenga la certeza de salir de alguna

duda.

Como también el 20% de los supermercados y autoservicios se la ciudad de Loja
utiliza la tecnologia como; computadora y caja registradora debido a multiples
factores personales como el escaso poder adquisitivo y el poco interés que le ponen
a la tecnologia, Mientras que el 10% restante cuentan con llevan las cuentas a
través de una sumadora y un libro diario donde recaban la informacién de lo
vendido diariamente ,ya que ellas no tienen el conocimiento de la tecnologia y
acerca de las ventajas que tienen la misma y en consecuencia pierden
oportunidades ya que afectan directamente a los procesos de venta, apertura a
nuevas posibilidades de mercado, modificar las relaciones de intercambio entre Ia
empresa y sus competidores ya que dependiendo del grado de acceso de dichas

empresas a la tecnologia, tendran mayor o menor capacidad competitiva.
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v FACTOR POLITICO:

En este factor se ven reflejadas las acciones de los diferentes gobiernos y
administraciones publicas que de un modo u otro afecta a las condiciones
competitivas de las empresa de nuestro pais y ciudad, por medio de la regulacién de
los sectores procedente de instituciones supranacionales (caso de la Unién
Europea), medidas de fomento relacionadas con la innovacidn,
internacionalizacién, la regulacién del mercado laboral, la legislacion mercantil,
administrativa, politica fiscal y tributaria (impuestos), clima politico, aranceles de
importacion, etc., todos y cada uno de estos aspectos influyen en gran medida en la
estabilidad y crecimiento de todas las empresas de comercializacidon de productos
de primera necesidad y en lo que se referente a los Autoservicios y

Supermercados.

ANALISIS DEL MESOAMBIENTE

v' COMPETENCIA:

Competencia Directa: Son aquellas empresas grandes que venden y distribuyen los

mismos productos a los autoservicios y supermercados de la nuestra ciudad tales

como:

X4

Distribuidora Calva y Calva.

L)

X4

Distribuidora Romar.

L)

7
o0

Distribuidora Granda.
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X/
°

Distribuidora Inepaca.

X/
°e

Distribuidora Unilever.

X/
°

Distribuidora Colgate Palmolive.

X/
°e

Distribuidora Darpa

+» Distribuidora Perez

Competencia Indirecta: Son aquellas empresas que se dedican a la misma actividad

es decir venden los mismos productos en el mismo mercado pero en menor
proporciéon este caso la competencia indirecta de los autoservicios y los

supermercados de la ciudad de Loja vienen a ser los siguientes:

«* Micro mercados.

®,

+* Tiendas.

®,

+* Bodegas.

v' PROVEEDORES:
Son aquellas personas o empresas que proveen o abastecen de todo lo necesario
para un fin a grandes grupos, asociaciones, autoservicios etc.
Entre los principales proveedores de los “autoservicios y supermercados” de la

ciudad lo Loja se encuentran los siguientes:

=  COCA-COLA. (colas mini, mediana y grande, agua, jugo del valle.)

=  FAMILIA. (papel higiénico, servilleta, pafiales, toallas, etc.)
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PRODUCTOS TONL.( yogurt, leche, manjar, leche saborizada)
DISTRIBUIDORA GRANDA. (galletas, caramelos, chicles, atun, Colgate,
colombinas, etc.)

CAFRILOSA. (salchicha, mortadela, embutidos, etc.)

VICOSA. (salsa de tomate, canela, clavo de olor, etc.)

DISOL.(Huevos)

FLESHMAN. (Manteca, Levadura, Polvo de Hornear, colorantes, saborizantes
etc.)

COMPROLACSA “LA LOJANITA”. (Leche, crema, yogurt y queso.)

YEMA DORADA.(huevos)

PAN DE ORO. (Harina)

CARLI SNACK. (k chitos, tortolines, platanitos, doritos, golpe mix, etc.)
INAPESA. (vienesas, mortadela, jamén, chorizo, ahumados, carnes vy
lacteos.)

POLLOS FRANK. (presas, pechuga, ligadillas, etc.)

POLLO SERRANO.(pollo entero, medio, presas, etc.)

ZHUMIR. (gatorade, deli,aguas,etc)

INDUSTRIA ALINOS DEL SUR “LAS”. (alifios verde, ajo molido, etc.)

AZENDE CORPORACIONES.(lava todo, horchatas)

DIPOR. (yogurt, Tampico, leche, atun, etc.)

NESTLE. (galletas, caramelos, leche, chocolates, etc.)

LAFABRIL. (aceite, manteca, mantequilla, etc.)
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UNILEVER. (bonella, Colgate, Palmolive, etc.)

AZUCARERA MONTEREY.

ILE. (alifios, especerias, horchatas, té, etc.)

ECOLAC. (leche, mantequilla, crema de leche, queso y yogurt.)

SUPAN. (bimbo, tostadas.)

La ESCOCESA. (mortadela, salchicha, jamén, vienesa, chorizo, chuleta pollo y
tocino.)

LA CASCADA. (aguas)

VALLTO AGROINDUSTRIAS. (aguardiente cafiita)

LEVAPAN.(harina, mantequilla, manteca, saborizantes, colorantes,
levadura.)

ROPA AMERICANA Y COLOMBIANA. (pantalones, blusas, zapatos.)
INDURAMA, OSTER, ECASA. (cocinas, licuadoras, planchas, etc.)

CERCEZA PILSENER. (pony malta, club, etc.)

CRISTAR. (vasos, jarrones, ceniceros, fruterias, etc. )

INEPACA. (atun van camp’s.)

PLASTIGAMA. (jarras, loncheras, vajillas, escobas, trapeadores, baldes etc.)
NISFA. (atun real, sardina, tinapa, macarela, etc.)

INDUPAC. (cuadernos, esferos, pinturas, papel bon, etc.)
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CANALES DE DISTRIBUCION:
Los canales de distribucién utilizados por los autoservicios y supermercados de la

ciudad de Loja son.

1.- canales directos.

Esta es la via mas corta y rapida que se utiliza en este tipo de productos de consumo
masivo, ya que los autoservicios y supermercados de la cuidad de Loja lo realizan
sus pedidos a través de este tipo de canales directos y mediante una llamada
telefénica directa con la empresa proveedora.

2.- canales indirectos.

Este tipo de canales indirectos son aquellos que realizan sus ventas a través de un
agente vendedor ya que cuenta generalmente con una fuerza de ventas que se
encarga de hacer contacto con los minorista es decir los autoservicios vy
supermercados de la ciudad de Loja al momento de realizar sus pedidos de los
productos para el mantenimiento de la empresa lo hacen a través de este agente

vendedor.

v CLIENTES:
Los productos estan dirigidos a toda la ciudadania de la provincia de Loja, ya que
ademas de contar con clientes actuales y potenciales lo g mas nos interesa y para
mantenernos en el mercado es importante la satisfaccion a los clientes

ofreciéndoles siempre productos frescos y de mejor calidad contando con una
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amplia gama y variedad de productos asi como también existen las diferentes
formas de pago para facilitar la compra de los clientes a través de las tarjetas de
crédito, marcando la diferencia y haciendo frente a la competencia con
promociones y descuentos y asi de esta manera contribuir el bienestar de las

familias lojanas.
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TABULACION E INTERPRETACION DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A GERENTES

DATOS GENERALES

MUIJERES

Cuadro Nro. 1

AUTOSERVICIOS
1 | PUERTAS DEL SOL GERENTE SUPERIOR Lcda. En Ad. Emp. 30 afios
2 | MERCAMAX GERENTE SUPERIOR Dta. En Contab. 35 afios
3 | GALTOR GERENTE SUPERIOR Lcda. En Ad. Emp. 40 aios
4 | AUTOSERVICIO PINEDA GERENTE SUPERIOR Ing. Comerciales 30 afios
5 | PORTAL DEL RIO GERENTE SUPERIOR Ing. Comerciales 35 afios
SUPERMERCADOS
6 | SAN RAFAEL GERENTE SUPERIOR Dta. En Contab. 40 afios
7 | FAMILIAR GERENTE SUPERIOR Ing. Comerciales 30 afios
8 | CALVA CALVA GERENTE SUPERIOR Lcda. En Ad. Emp. 35 afios
9 | COMERCIAL LIZBET GERENTE SUPERIOR Ing. Comerciales 37 afios
10 | COMERCIAL OCHOA GERENTE SUPERIOR Dta. En Contab. 35 afios
11 | COMERCIAL SAN MARTIN | GERENTE SUPERIOR Ing. Comerciales 30 afios
12 | COMERCIAL VIVANCO GERENTE SUPERIOR Ing. Comerciales 35 afios
COMERCIAL
13 | AUSTROVENTAS GERENTE SUPERIOR Lcda. En Ad. Emp. 30 afios

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracidn: La Autora

DATOS ESPECIFICOS

1. ¢Su empresa esta legalmente constituida?

Cuadro Nro. 2

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
S| 13 100%
NO 0 0%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora
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Grafico Nro. 1

EMPRESAS LEGALMENTE CONSTITUIDAS

mSl mNO

0%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion

En esta pregunta, se puede determinar que el 100% de las empresas encuestadas si

se encuentran legalmente constituidas.

2. ¢Como Ud. Administra su empresa?

Cuadro Nro. 3

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIE
Empiricamente 3 23,08%
Técnicamente
(habilidad) 5 38,46%
Cientificamente 2 15,38%
Por Experiencia 3 23,08%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora
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Grafico Nro. 2

FORMA DE ADMINISTRAR LAS EMPRESAS

B Empiricamente
H Técnicamente
m Cientificamente

B Por Experiencia

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion

La pregunta Nro. 2, nos determina la forma de administracién femenina de las
empresas del 100% de los encuestados, el 23,08% lo realizan de forma
empiricamente; el 38,46% lo hacen técnicamente; el 15,38% lo realizan de forma

cientifica y el 23,08% restante lo realizan por experiencia.

3. ¢la empresa cuenta con una estructura orgdanica establecida?

Cuadro Nro. 4

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
S| 10 76,92%
NO 3 23,08%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora
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Grafico Nro. 3

ESTRUCTURA ORGANICA

mSsl
mNO

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion

Con relacion a esta pregunta sobre si la empresa cuenta con una estructura
organica establecida del 100% de los encuestados; el 76,92% manifiestan que si; y el

23,08% restante supieron manifestar que no.
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4. ¢La empresa cuenta con Misidn, Vision, Objetivos y Politicas definidas?

Cuadro Nro. 5

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
S| 10 76,92%
NO 3 23,08%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 4

MISION, VISION, OBJETIVOS Y POLITICAS

LN
mNO

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion

En relacidon a esta pregunta del 100% de los encuestados, el 76,92% me supieron
manifestar que si cuentan con Misidn, Vision, Objetivos y Politicas definidas; y el

23,08% restante manifestaron que no.
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5. ¢Tiene la empresa organigramas que le permitan identificar los niveles
jerarquicos, como las funciones especificas de los empleados?

Cuadro Nro. 6

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
S| 10 76,92%
NO 3 23,08%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 5

ORGANIGRAMAS

m S|
mNO

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion

En relacién a esta pregunta del 100% de los encuestados; el 76,92% me supieron

manifestar que si cuentan con organigramas par4a poder identificar los niveles
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jerdrquicos, el 23,08% restante me manifestaron que no cuentan con este tipo de

organigramas.

6. ¢Sus colaboradores cuentan con las herramientas administrativas, para

desempenar sus funciones, como?

Cuadro Nro. 7

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAIE
Manual de Funciones 2 15,38%
Manual de Procedimientos 3 23,08%
Manual de Bienvenida 3 23,08%
Reglamentos 4 30,77%
Ninguna 1 7,69%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracidn: La Autora
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Grafico Nro. 6

HERRAMIENTAS ADMINISTRATIVAS

7,69% B Manual de Funciones
B Manual de
Procedimientos

= Manual de Bienvenida

B Reglamentos

® Ninguna

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion

En relacién a esta pregunta; del 100% de los encuestados, el 15,38% me
manifestaron que utilizan un manual de funciones; el 23,08% utilizan manual de
procedimientos; el 23,08% utilizan manual de bienvenida; el 30,78% se acogen a los

reglamentos internos y el 7,69% restante no tienen ningun tipo de herramientas.
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7. éComo determina su liderazgo en la empresa?:

Cuadro Nro. 8

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Autoritario 2 15,38%
Democratico 4 30,77%
Impositivo 1 7,69%
Compartido 2 15,38%
Funcional 2 15,38%
Delegado 2 15,38%
Otros 0 0,00%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 7

LIDERAZGO

0,00%

B Autoritario
® Democratico
B Impositivo

B Compartido
B Funcional

m Delegado

W Otros

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion

De la totalidad de los encuestados el 15,38% posee liderazgo autoritario; el 30,77%
posee liderazgo democratico; el 7,69% posee liderazgo impositivo; el 15,38% posee
liderazgo compartido; el 15,38% posee liderazgo funcional; el 15,38% posee

liderazgo delegado.
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8. ¢Planifica y organiza las tareas a seguir?

Cuadro Nro. 9

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
S| 13 100,00%
NO 0 0,00%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 8

PLANIFICACION DE TAREAS

0,00%

Sl
ENO

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion
De los 13 encuestados que equivalen al 100% la totalidad manifiesta que planifican

las tareas a realizar en la empresa.
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9. ¢Considera que su empresa es competitiva por?:

Cuadro Nro. 10

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAIJE
Calidad de Servicio 2 15,38%
Precio de los productos 3 23,08%
Gestion administrativa 4 30,77%
Ubicacién geografica 1 7,69%
Administracion femenina 1 7,69%
Eficiencia y Eficacia 2 15,38%
Amistad 0 0,00%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 9

EMPRESA COMPETITIVA

M Calidad de Servicio

0,00%

M Precio de los productos

M Gestidon administrativa

B Ubicacidn geografica

B Adminiustracion
femenina

M Eficiencia y Eficacia

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion
De la totalidad de los encuestados el 15,38% considera que las empresas son

competitivas por el servicio; 23,08% considera que las empresas son competitivas
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por el precio en sus productos; 30,77% considera que las empresas son
competitivas por la gestidon administrativa; 7,69% considera que las empresas son
competitivas por la ubicacidn geografica; 7,69% considera que las empresas son
competitivas por la administracion femenina; y el 15,38% restante considera que

las empresas son competitivas por la eficiencia y eficacia.

10. ¢El Local que posee su empresa es propio a arrendado?

Cuadro Nro. 11

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Propio 4 30,77%
Arrendado 9 69,23%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 10

LOCALES PROPIOS Y ARRENDAOS

B Propio

H Arrendado

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion
De las 13 empresas encuestadas que equivalen al 100%, 4 empresas encuestadas
qgue corresponden 30,77% me manifestaron que tienen local propio y 9 empresas

gue corresponden al 69,23% cuentan con locales arrendados.

11. {De qué manera financia y solventa los gastos la empresa?:

Cuadro Nro. 12

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAIJE
Fondos Propios 3 23,08%
Préstamos Bancarios 8 61,54%
Fondos de Terceros 2 15,38%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 11

GASTOS DE LAS EMPRESAS

B Fondos Propios
B Prestamos Bancarios

= Fondos de Terceros

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion
Para poder solventar los gastos generados por la empresa el 23,08% me
manifestaron que lo realizan con fondos propios; el 51,64% lo realizan con

préstamos financieros y el 15,38% lo hacen con fondos de terceros.

12. ¢{Cual es la forma de adquirir los diferentes productos que comercializa?

Cuadro Nro. 13

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Contado 5 38,46%
Crédito 8 61,54%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 12

FORMA DE ADQUIRIR LOS PRODUCTOS

H Contado

B Crédito

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

86



Interpretacion
Del 100% de las empresas encuestadas; el 38,46% me manifestaron que la forma de
adquirir los productos lo realizan al contado, y el 61,54% restante lo realizan a

crédito.

13. ¢{Como considera la relacién y comunicacion que lleva la gerencia con los

empleados de la empresa?

Cuadro Nro. 14

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Excelente 2 15,38%
Muy buena 5 38,46%
Buena 5 38,46%
Regular 1 7,69%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo
Elaboracién: La Autora

Grafico Nro. 13

RELACION GERENCIA-EMPLEADOS

H Excelente
B Muy buena
M Buena

M Regular

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion

Del 100% de las empresas encuestadas; el 15,38% manifestaron que las relaciones
son excelentes; el 38,46% manifestaron que son muy buenas; el 38,46%

manifestaron que las relaciones son buenas, y el 7,69% restante me manifestaron

que las relaciones gerente-empleado son regulares.

14. ¢{Toma usted en cuenta la opinion de sus empleados para la toma de

decisiones, dentro de la administracion de la empresa?

Cuadro Nro. 15

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
S| 11 84,62%
NO 2 15,38%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 14

TOMA DE DECISIONES

m Sl
mNO

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion

En relacidon a esta pregunta de las 13 empresas encuestadas que equivalen al 100%;
el 84,62% me manifestaron que si son tomadas en cuenta la opinién de los
empleados para la toma de decisiones, y el 15,38% restante manifestaron que no

son tomadas en cuenta.

15. ¢{Como empresaria lojana de qué forma considera que aporta al desarrollo e
impulso comercial de la ciudad de Loja?

Cuadro Nro. 16

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAIJE
Informacion 3 23,08%
Capacitacion 4 30,77%
Asesoramiento Adm. 3 23,08%
Liderazgo 3 23,08%
TOTAL 13 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 15

APORTE FEMENINO AL DESARROLLO ECONOMICO

B Informacion
B Capacitacion
= Asesoramiento Adm.

M Liderazgo

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion

En cuanto a esta pregunta el 23,08% manifestaron que el aporte femenino al
desarrollo econdmico lo realizan con la informacién que posee la empresa, el
30,77% lo realizan aportando con la capacitacion a las empresas que requieran; el
23,08% lo realizan con asesoramiento administrativo y el 23,08% restante lo

realizan con liderazgo.

LA MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los estrategas
resumir y evaluar informacion econdmica, social, cultural, demografica, ambiental,

politica, gubernamental, juridica, y tecnoldgica.

90



Cuadro Nro. 17

MATRIZ EFE
MATRIZ EFE PESO | CALIFICACION| TOTAL
PONDERADO

(Ll,J) 0.1  Mercado en expansion. 0,10 3,00 0,30
9‘: 0.2 Convenios con instituciones publicas y privadas. 0,07 2,00 0,13
O [0.3  Utilizacion de nuevas tecnologias. 0,07 2,00 0,13
% 0.4 Existencia de centros de capacitacidn. 0,07 2,00 0,13
E 0.5 Posibilidad de incremento de nuevos productos. 0,07 2,00 0,13
8 0.6  Mantener convenios con proveedores. 0,07 2,00 0,13
O [0.7 Existencia de medios de comunicacién con alto rating en sintonia. 0,07 2,00 0,13
A.l1  Ingreso de nuevas cadenas de supermercados. 0,09 3,00 0,28
(</(7 A.2  |nestabilidad politica y econédmica en el pais. 0,06 2,00 0,13
N |A.3  Aplicacién de nuevos impuestos y aranceles por parte del gobierno. 0,06 2,00 0,13
<ZE A.4  No realiza ningun tipo de control en el desenvolvimiento empresarial. 0,06 2,00 0,13
LIEJ A.5  Bajo poder adquisitivo de la poblacién lojana. 0,06 2,00 0,13
<C | A.6 Dificultad para enfrentarse a la competencia. 0,09 3,00 0,28
A.7  Monopolio en los proveedores. 0,06 2,00 0,13
CALIFICACION 1,00 2,29

Elaboracion: La Autora
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ANALISIS DE LA MATRIZ EFE

Una vez realizadas las matrices de evaluacion de factores externos de acuerdo a la

situacidn actual de la empresa se ha podido determinar lo siguiente:

o La matriz EFE cuenta con una ponderacién de 2,29 lo que da a entender que la
empresa cuenta con un potencial interno donde puede enfrentar las amenazas y

aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado.

NIVEL COMPETITIVO QUE TIENEN LOS AUTOSERVICIOS Y SUPERMERCADOS

ADMINISTRADOS POR MUJERES

Cuadro Nro. 1

AUTOSERVICIOS
1| PUERTAS DEL SOL 70% 71% 72% 28%
2 | MERCAMAX 65% 65% 67% 24%
3| GALTOR 57% 55% 58% 22%
4 | AUTOSERVICIO PINEDA 49% 49% 50% 20%
5| PORTAL DEL RIO 60% 60% 60% 23%
SUPERMERCADOS
6 | SAN RAFAEL 51% 55% 55% 25%
7 | FAMILIAR 59% 58% 61% 23%
8 | CALVA CALVA 51% 50% 49% 19%
9 | COMERCIAL LIZBET 49% 49% 49% 20%
10 | COMERCIAL OCHOA 69% 69,5% 71% 24%
11 | COMERCIAL SAN MARTIN | 52% 53% 57% 28%
12 | COMERCIAL VIVANCO 65% 66% 70% 28%
COMERCIAL
13 | AUSTROVENTAS 51% 52% 53% 22%

Fuente: Cuadro Nro. 1

Elaboracion: La Autora
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ANALISIS

En base a fuentes secundarias (donde se determind
participacién) y primarias (informacion que sirvié para verificar

competitivo); el nivel competitivo que se encuentra en el cuadro anterior tiene la

siguiente interpretacion:

e Se determind las empresas administradas por mujeres.

e Se tomd como muestra los afios 2010, 2011, 2012 y enero, febrero, marzo y

abril del 2013.

e Se tomd como base el nivel competitivo del afio 2010.

e Luego se establecid los niveles competitivos de los afios siguientes.

e Por ultimo puedo decir que el Autoservicio puertas del sol ha tenido un mayor

crecimiento en el mercado lojano.

ANALISIS INTERNO

ENCUESTA APLICADA AL PERSONAL FEMENINO QUE LABORA EN AUTOSERVICIOS
Y SUPERMERCADOS (13 ESTABLECIMIENTOS ENCUESTADOS Cuadro Nro. 1)

1. ¢{Como considera el trato que recibe por parte de la gerente?

Cuadro Nro. 18

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Excelente 23 29,49%
Muy Bueno 24 30,77%
Bueno 12 15,38%
Regular 19 24,36%
TOTAL 78 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora
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Grafico Nro. 16

TRATO PERCIBIDO

M Excelente
B Muy Bueno
W Bueno

H Regular

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion

En cuanto a esta pregunta del 100% de los encuestados el 29,49% consideran que el
trato que recibe por la gerente es excelente; el 30,77% consideran que el trato que
recibe por la gerente es muy bueno; el 15,38% consideran que el trato que recibe
por la gerente es bueno; el 24,36% consideran que el trato que recibe por la

gerente es regular.
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2. ¢lLa gerente o administradora ofrece capacitacion para el mejor cumplimiento

de sus actividades?

Cuadro Nro. 19

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
S| 32 41,03%
NO 46 58,97%
TOTAL 78 100%

Fuente: Trabajo de campo
Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 17

CAPACITACION

mSsi
mNO

Interpretacion

De los 78 encuestados que equivalen al 100%; el 41,03% me manifestaron que si
son capacitados los empleados; y el 58,97% restante manifestaron que no reciben

capacitacion.
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3. ¢Como considera los servicios que prestan los Autoservicios y Supermercados
administrados por mercados?

Cuadro Nro. 20

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Excelente 9 11,54%
Muy Bueno 30 38,46%
Bueno 32 41,03%
Regular 7 8,97%
TOTAL 78 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 18

SERVICIOS

M Excelente
B Muy Bueno
= Bueno

M Regular

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion

De los 78 encuestados que equivalen al 100%; el 11,54% supieron manifestar que
los servicios que prestan los autoservicios y supermercados son excelentes; el

38,46% supieron manifestar que los servicios que prestan los autoservicios y
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supermercados son muy buenos; el 41,03% supieron manifestar que los servicios
que prestan los autoservicios y supermercados son buenos; vy el 897% supieron
manifestar que los servicios que prestan los autoservicios y supermercados son

regulares.

4. {Como considera usted la comunicacion gerente-empleado de autoservicios y

supermercados?
Cuadro Nro. 21
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Excelente 10 12,82%
Muy Bueno 29 37,18%
Bueno 31 39,74%
Regular 8 10,26%
TOTAL 78 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 19

COMUNICACION GERENTE-EMPLEADO

M Excelente
B Muy Bueno
W Bueno

M Regular

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion

De los 78 encuestados que equivalen al 100%; el 12,82% supieron manifestar que la
comunicacidn gerente-empleado de los autoservicios y supermercados son
excelentes; el 37,18% supieron manifestar que la comunicacién gerente-empleado
de los autoservicios y supermercados son muy buenos; el 39,74% supieron
manifestar que la comunicacién gerente-empleado de los autoservicios y
supermercados son buenos; y el 10,26% supieron manifestar que la comunicacion

gerente-empleado de los autoservicios y supermercados son regulares.

5. éEn qué horario existe mayor demanda de usuarios a autoservicios y

supermercados?
Cuadro Nro. 22
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Mafana 10 12,82%
Medio dia 29 37,18%
Tarde 18 23,08%
Noche 21 26,92%
TOTAL 78 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora
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Grafico Nro. 20

HORARIO DE MAYOR DEMANDA

B Mafiana
H Medio dia
W Tarde

H Noche

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion

En relacién a esta pregunta del 100% de los encuestados; el 12,82% supieron
manifestar que el horario de mayor demanda a autoservicios y supermercados es
en la mainana; el 37,18% supieron manifestar que el horario de mayor demanda a
autoservicios y supermercados es en el medio dia; el 23,08% supieron manifestar
gue el horario de mayor demanda a autoservicios y supermercados es en la tarde; y
el 26,92% supieron manifestar que el horario de mayor demanda a autoservicios y

supermercados es en la noche.
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6. ¢Recibe motivacion por parte de la gerente?

Cuadro Nro. 23

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
S| 38 48,72%
NO 40 51,28%
TOTAL 78 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro.21

MOTIVACION

m Sl
mNO

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Del 100% de los encuestados; 48,72% manifestaron que si reciben motivacion por
parte de la Gerencia; y el 51,28% manifestaron que no reciben motivacién por parte

de la Gerencia.
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7. ¢Como considera la administracién por parte de una mujer?

Cuadro Nro. 24

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Excelente 29 37,18%
Muy Bueno 25 32,05%
Bueno 19 24,36%
Regular 5 6,41%
TOTAL 78 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 22

6,41%

ADMINISTRACION

B Excelente
B Muy Bueno
M Bueno

M Regular

Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado: La Autora

Interpretacion

De los 78 encuestados que equivalen al 100%; el 37,18% supieron manifestar que la

administracion femenina de los autoservicios y supermercados son excelentes; el
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32,05% supieron manifestar que la administracion femenina de los autoservicios y
supermercados son muy buenos; el 24,36% supieron manifestar que la
administracidon femenina de los autoservicios y supermercados son buenos; v el
6,41% supieron manifestar que la administracion femenina de los autoservicios y

supermercados son regulares.

8. éPara la toma de decisiones la gerente toma en cuenta sus sugerencias?

Cuadro Nro. 25

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
S| 50 64,10%
NO 28 35,90%
TOTAL 78 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 23

TOMA DE DECISIONES

mSsi
ENO

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion

De 78 encuestados que equivalen al 100%; 64,10% manifestaron que si toma en
cuenta las sugerencias de los empleados en la toma de decisiones; y el 35,90%
manifestaron que no se toma en cuenta los criterios de los empleados en la toma
de decisiones.

9. é{Segun su criterio, existe algun tipo de diferencia en la administraciéon de un
hombre y una mujer?

Cuadro Nro. 26

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
S| 39 50,00%
NO 39 50,00%
TOTAL 78 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 24

DIFERENCIA EN LA ADMINISTRACION MUJER-HOMBRE

m Sl
mNO

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion

En relacidon a esta pregunta de la totalidad de los encuestados el 50% manifiesta
qgue si existe algun tipo de diferencia en la administracion de un hombre y una
mujer; y el 50% restante manifestaron que no existe ningln tipo de diferencia en la
administracion de un hombre y una mujer.

10. ¢Los incentivos generados por la gerente son?:

Cuadro Nro. 27

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Excelentes 27 34,62%
Muy Buenos 23 29,49%
Buenos 22 28,21%
Regulares 6 7,69%
TOTAL 78 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 25

INCENTIVOS

M Excelentes
B Muy Buenos
= Buenos

M Regulares

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion

De los 78 encuestados que equivalen al 100%; el 34,62% supieron manifestar que
los incentivos generados por la gerente son excelentes; el 29,49% supieron
manifestar que los incentivos generados por la gerente son muy buenos; el 28,21%
supieron manifestar que los incentivos generados por la gerente de los
autoservicios y supermercados son buenos; vy el 7,69% supieron manifestar que los
incentivos generados por la gerente de los autoservicios y supermercados son

regulares.
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TABULACION E INTERPRETACION DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS CLIENTES
DE AUTOSERVICIOS Y SUPERMERCADOS

1. ¢Cémo considera la atencidn que presta los autoservicios y supermercados?

Cuadro Nro. 28

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Excelente 85 21,41%
Muy Bueno 129 32,49%
Bueno 115 28,97%
Regular 68 17,13%
TOTAL 397 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 26

Titulo del grafico

M Excelente
B Muy Bueno
M Bueno

M Regular

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion
En esta pregunta, de los 397 encuestados que equivalen al 100%; el 21,41%

considera que la atencidn que prestan los autoservicios y supermercados es
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excelente; el 32,49% considera que la atencién que prestan los autoservicios y
supermercados es muy buena; el 28,97% considera que la atencidn que prestan los
autoservicios y supermercados es buena; el 17,13% considera que la atencién que

prestan los autoservicios y supermercados es regular.

2. éPor qué medios se entero de la existencia de los autoservicios y

supermercados?
Cuadro Nro. 29
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIE
Radio 96 24,18%
Television 94 23,68%
Prensa 102 25,69%
Hojas volantes 105 26,45%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 27

Titulo del grafico

W Radio
M Television
M Prensa

M Hojas volantes

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion

En relacion a esta pregunta el 24,18% manifestaron que se han enteraron de la
existencia de los autoservicios y supermercados por la radio; el 23,68%
manifestaron que se han enteraron de la existencia de los autoservicios vy
supermercados por la television; el 25,69% manifestaron que se han enteraron de la
existencia de los autoservicios y supermercados por la prensa; el 26,45%

manifestaron que se han enteraron de la existencia de los autoservicios vy

supermercados por hojas volantes.

3. éUd. Considera que los locales de autoservicios y supermercados son

adecuados?
Cuadro Nro. 30
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Sl 219 55,16%
NO 178 44,84%
TOTAL 397 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaborado: La Autora

Grafico Nro. 28

Titulo del grafico
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Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado: La Autora
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Interpretacion
En cuanto tiene que ver a los locales de autoservicios y supermercados, de la
totalidad de los encuestados el 55,16% manifestaron que si son adecuados; y el

44,84% restante manifestaron que no son adecuados.

4. ¢(Por qué razones prefiere adquirir sus productos en los autoservicios y

supermercados?
Cuadro Nro. 31
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Calidad 105 26,45%
Precio 102 25,69%
Servicio 103 25,94%
Seguridad 87 21,91%
TOTAL 397 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 29

Titulo del grafico
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Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion

Delos 397 encuestados que equivalen al 100%; el 26,45% manifestaron que
adquieren los productos en los autoservicios y supermercados por la calidad: el
25,69% manifestaron que adquieren los productos en los autoservicios vy
supermercados por el precio: el 25,94% manifestaron que adquieren los productos
en los autoservicios y supermercados por el servicio: y el 21,91% restante
manifestaron que adquieren los productos en los autoservicios y supermercados

por seguridad.

5. ¢éHasido beneficiario de promociones en los autoservicios y supermercados?

Cuadro Nro. 32

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
S| 215 54,16%
NO 182 45,84%
TOTAL 397 100%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora

Grafico Nro. 30

Titulo del grafico

m S|
mNO

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion
En relacién a esta pregunta del 100% de los encuestados; el 54,16% supieron
manifestar que en los autoservicios y supermercados si son beneficiarios de
promociones; y el 45,84% manifestaron que no son beneficiarios de ningln tipo de
promociones.

6. ¢éCual es su forma de pago al adquirir los productos en los autoservicios y

supermercados?
Cuadro Nro. 33
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Al contado 210 52,90%
A crédito 142 35,77%
Otros 45 11,34%
TOTAL 397 100%

Fuente: Trabajo de campo
Elaboracién: La Autora

Grafico Nro. 31

Titulo del grafico
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Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora
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Interpretacion

Referente a esta pregunta del 100% de los encuestados: el 52,90% manifestaron
qgue la forma de pago al adquirir los productos en autoservicios y supermercados es
al contado; el 35,77% supieron manifestar que el pago al adquirir los productos en
supermercados y autoservicios es a crédito y el 11,34% restante me manifestaron
qgue la forma de pago al adquieren los productos en supermercados y autoservicios

es mediante cheques, tarjetas de crédito entre otros.

7. A su criterio. ¢Qué servicios considera que deben implementarse para mejorar

la demanda en los autoservicios y supermercados?

Cuadro Nro. 34

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAIJE
Adecuar los parqueaderos 125 31,49%
Incrementar carritos y canastillas
personales 129 32,49%
Incrementar los productos 115 28,97%
Etiquetar y poner precios a los productos 102 25,69%

Fuente: Trabajo de campo

Elaboracién: La Autora

Grafico Nro. 32
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Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

112



Interpretacion

En relacidon a la presente pregunta, del 100% de los encuestados; el 31,49%
manifestaron que el servicio que se debe implementar para mejorar la demanda en
los autoservicios y supermercados es adecuar los parqueaderos; el 32,49%
manifestaron que el servicio que se debe implementar para mejorar la demanda en
los autoservicios y supermercados es incrementar carritos y canastillas personales;
el 28,97% manifestaron que el servicio que se debe implementar para mejorar la
demanda en los autoservicios y supermercados es incrementar los productos; el
25,69% manifestaron que el servicio que se debe implementar para mejorar la
demanda en los autoservicios y supermercados es etiquetar y poner precios a los

productos.

8. ¢La administracion que llevan los autoservicios y supermercados en mencion,

como la considera?

Cuadro Nro. 35

VARIABLE FRECUENCIA %
Excelente 96 24,18%
Muy buena 138 34,76%
Buena 128 32,24%
Regular 35 8,82%
TOTAL 397 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado: La Autora
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Grafico Nro. 33

Titulo del grafico

M Excelente
B Muy buena
W Buena

M Regular

Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado: La Autora
Interpretacion
La administracion de los supermercados y autoservicios de la ciudad de Loja: en un
24,18% consideran que es excelente; el 34,76%; manifestaron que es muy buena; el
32,24% manifestaron que es buena y el un 8,82% supieron manifestar que es

regular.

9. ¢Usted encuentra siempre los productos que desea en los autoservicios y

supermercados?
Cuadro Nro. 36
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Sl 204 51,39%
NO 193 48,61%
TOTAL 397 100%

Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado: La Autora
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Grafico Nro. 34

Titulo del grafico

LN
mNO

Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado: La Autora
Interpretacion
En relacién a la presente pregunta del 100% de los encuestados; el 51,36%
manifestaron que si encuentran los productos en los autoservicios y
supermercados; el 48,61% manifestaron que no encuentran los productos en los
autoservicios y supermercados.

10. éLas relaciones comerciales entre la empresa y los clientes como la considera?

Cuadro Nro. 37

VARIABLE FRECUENCIA %
Excelente 96 24,18%
Muy buena 134 33,75%
Buena 128 32,24%
Regular 39 9,82%
TOTAL 397 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado: La Autora
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Grafico Nro. 35

Titulo del grafico
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Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado: La Autora

Interpretacion

En relacién a la presente pregunta, del 100% de los encuestados; el 24,18%
manifestaron que las relaciones entre la empresa y los clientes son excelentes; el
33,75% manifestaron que las relaciones entre la empresa y los clientes son muy
buenas; el 32,24% manifestaron que las relaciones entre la empresa y los clientes
son buenas; y el 9,82% restante manifestaron que las relaciones entre la empresa 'y

los clientes son regulares.

LA MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI)

Al elaborar una matriz EFl es necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el hecho
de que esta técnica tenga apariencia de un enfoque cientifico no se debe

interpretar como si la misma fuera del todo contundente.
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Cuadro Nro. 38

MATRIZ EFI
MATRIZ EFI PESO | CALIFICACION|  TOTAL
PONDERADO

F.1  productos de calidad garantizada y servicio al cliente. 0,06 3,00 0,17
F.2 Capacidad econdmica estable con proyeccion de reinversion. 0,04 2,00 0,08
F.3 Atencién personalidad a los clientes por parte de la gerencia y demas departamentos. 0,04 2,00 0,08
0 [F4  segmento de mercado estable y posicionado. 0,06 3,00 0,17
ﬁ F.5  Ambiente laboral agradable y dinamico. 0,04 2,00 0,08
— [F-6  Precios competitibles y accesibles en el mercado. 0,04 2,00 0,08
E F.7  Ventade productos de lineas exclusivas. 0,04 2,00 0,08
8 F.8  Estricto control sobre sus proveedores y acreedores. 0,06 3,00 0,17

F.9  Participacidn directa de las gerentes mujeres en la direccion de la empresa, lo que agiliza la toma de
decisiones. 0,04 2,00 0,08
F.10  Locales amplios seguros y accesibles. 0,06 3,00 0,17
F.11  Buenas relaciones empleados-directivos. 0,04 2,00 0,08
D1 Faltade planes de publicidad para dar a conocer la empresa y sus productos. 0,09 3,00 0,28
& D.2  Deficiente capacitacién a empleados. 0,06 2,00 0,13
<D( D.3  cCarece de técnicas y herramientas administrativas para elevar la eficiencia y eficacia en la empresa. 0,06 2,00 0,13
a D.4  No se han actualizado los paquetes informéticos de contabilidad facturacién y despacho. 0,06 2,00 0,13
= |D.5 Carencia de incentivos al personal de la autoservicios y supermercados dirigidos por mujeres. 0,09 3,00 0,28

a D.6  Los autoservicios y supermercados administrados por mujeres no cuenta actualmente con planes

(@) estratégicos. 0,06 2,00 0,13
D.7  |Limitadas estrategias de ventas y comercializacion. 0,06 2,00 0,13
CALIFICACION 1,00 2,42

Elaboracion: La Autora
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ANALISIS DE LA MATRIZ EFI

Una vez realizadas las matrices de evaluacion de factores internos de acuerdo a la

situacidn actual de la empresa se ha podido determinar lo siguiente:

e La matriz EFl cuenta con una ponderacion de 2,42 que da a entender que existe

problemas de las fortalezas y las debilidades.
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g. DISCUSION

ANALISIS FODA

Para la realizacién de la matriz FODA se deben seguir ocho pasos:

1. Hacer una lista de las oportunidades de los autoservicios y supermercados

2. Hacer una lista de las amenazas externas de los autoservicios y supermercados.
3. Hacer una lista de las fortalezas internas de los autoservicios y supermercados.

4. Hacer una lista de las debilidades internas de los autoservicios y supermercados.
Las Fortalezas.- Son todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian a
la empresa de otras empresas similares.

Las Oportunidades.- Son aquellas situaciones externas, positivas, que se generan en
el entorno y que una vez identificadas pueden ser aprovechadas.

Las Debilidades.- Son problemas internos, que una vez identificados y desarrollando
una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.

Las Amenazas.- Son situaciones negativas, externas al programa o proyecto, que
pueden atentar contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario disenar

una estrategia adecuada para poder sortearla.

El analisis interno nos permitid identificar:

Fortalezas.

e Productos de calidad garantizada y servicio al cliente.
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Capacidad econdmica estable con proyeccion de reinversion.

Atencidon personalidad a los clientes por parte de la gerencia y demas
departamentos .

Segmento de mercado estable y posicionado.

Ambiente laboral agradable y dinamico.

Precios competitibles y accesibles en el mercado.

Venta de productos de lineas exclusivas.

Estricto control sobre sus proveedores y acreedores.

Participacién directa de las gerentes mujeres en la direccién de la empresa, lo
gue agiliza la toma de decisiones.

Locales amplios seguros y accesibles.

Buenas relaciones empleados-directivos.

Debilidades.

Falta de planes de publicidad para dar a conocer la empresa y sus productos.
Deficiente capacitaciéon a empleados.

Carece de técnicas y herramientas administrativas para elevar la eficiencia y
eficacia en la empresa.

No se han actualizado los paquetes informaticos de contabilidad facturacién y
despacho.

Carencia de incentivos al personal de la autoservicios y supermercados dirigidos

por mujeres.
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e Los autoservicios y supermercados administrados por mujeres no cuenta
actualmente con planes estratégicos.

e Limitadas estrategias de ventas y comercializacion.

Oportunidades.

e Mercado en expansion.

e Convenios con instituciones publicas y privadas.
e Utilizacidn de nuevas tecnologias.

e Existencia de centros de capacitacion.

e Posibilidad de incremento de nuevos productos.
e Mantener convenios con proveedores.

e Existencia de medios de comunicacidn con alto rating en sintonia.

Amenazas.

e Ingreso de nuevas cadenas de supermercados.

e Inestabilidad politica y econdmica en el pais.

e Aplicacién de nuevos impuestos y aranceles por parte del gobierno.

e No realiza ningun tipo de control en el desenvolvimiento empresarial.
e Bajo poder adquisitivo de la poblacion lojana.

e Dificultad para enfrentarse a la competencia.

e Monopolio en los proveedores.
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Cuadro Nro. 39

B  rorTALEzas @ DpeBILIDADES |

Productos de calidad garantizada y servicio
al cliente.

Capacidad econdmica estable con
proyeccion de reinversion.

Atencién personalidad a los clientes por
parte de la gerencia y demas
departamentos .

Segmento de mercado estable y
posicionado.

Ambiente laboral agradable y dinamico.

Precios competitibles y accesibles en el
mercado.

Venta de productos de lineas exclusivas.
Estricto control sobre sus proveedores y
acreedores.

Participacion directa de las gerentes
mujeres en la direccion de la empresa, lo
que agiliza la toma de decisiones.

Locales amplios seguros y accesibles.
Buenas relaciones empleados-directivos.

Mercado en expansion.

Convenios con instituciones publicas y
privadas.

Utilizacién de nuevas tecnologias.

Existencia de centros de capacitacion.
Posibilidad de incremento de nuevos
productos.

Mantener convenios con proveedores.
Existencia de medios de comunicacién con
alto rating en sintonia.

Elaboracion: La Autora

OPORTUNIDADES
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Falta de planes de publicidad para dar a
conocer la empresa y sus productos.

Deficiente capacitacion a empleados.
Carece de técnicas y herramientas
administrativas para elevar la eficiencia y
eficacia en la empresa.

No se han actualizado los paquetes
informaticos de contabilidad facturacion y
despacho.

Carencia de incentivos al personal de la
autoservicios y supermercados dirigidos
por mujeres.

Los autoservicios y supermercados
administrados por mujeres no cuenta
actualmente con planes estratégicos.
Limitadas estrategias de ventas y
comercializacion.

Ingreso de nuevas cadenas de
supermercados.

Inestabilidad politica y econdmica en el
pais.

Aplicacién de nuevos impuestos y
aranceles por parte del gobierno.

No realiza ningun tipo de control en el
desenvolvimiento empresarial.

Bajo poder adquisitivo de la poblacion
lojana.

Dificultad para enfrentarse a la
competencia.

Monopolio en los proveedores.




Liderazgo que ejerce las administradoras de los Supermercados y Autoservicios de

la ciudad de Loja

El liderazgo es un elemento presente en toda organizacion, siendo el eje motor de
la misma por esta razén es importante que toda persona que se desemperie en el

medio empresarial, desarrolle destrezas de liderazgo.

Segln Bennis (1995) el lider, es el que comprende a la gente a la accién, quién
transforma seguidores en lideres y quienes pueden convertirlos en agentes de

cambio.

La habilidad del liderazgo, ha sido identificada como una de las caracteristicas
centrales determinantes del éxitopersonal en este sentido, el mundo moderno
exige a todos aquellos que cumplen labores en el sector empresarial, el de ser

lideres, ya que el liderazgo es la clave para el éxito y mejora de las organizaciones.

Dos actores son vitales para la competitividad en un mercado convergente una
sociedad comprometida con su desarrollo y empresas que impacten a través de
mejores practicas que generen crecimiento econdmico y progreso social en
educacion y salud, y para crear ese tipo de empresas se requieren hombres y

mujeres emprendedores.

Segln Peter Drucker, los emprendedores no son buscadores de riesgos pero si son

buscadores de oportunidades, innovar es riesgoso pero toda actividad econdmica
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por definicion es de alto riesgo, defender el ayer, no innovar, es mucho mas

riesgoso que hacerlo ahora para el futuro.

El emprendedor es quien conduce este proceso creando riqueza cuando es capaz
de innovar combinando recursos de una forma Unica y valiosa, asumiendo y

manejando los riesgos asociados a una nueva empresa.

Por qué las personas deciden emprender los expertos identifican dos motores como
los mas frecuentes para iniciar un negocio: 1) la oportunidad de generar un plan de
negocio que genere recursos econémicos y 2) la motivacion que lleva a la persona a

buscar y crear los medios para satisfacer sus necesidades.

En el caso de las mujeres, ademas, emprenden negocios por una necesidad de
reconocimiento personal, para sostener a su familia y para contribuir al bienestar
social. La mujer empresaria, cuando es propietaria y dirigente de su empresa, suele
transformar el modelo de negocio con una perspectiva humanista y colaborativa y

se convierte asi en agente de cambio social.

Entre la linea del liderazgo encontramos a mujeres con un liderazgo transformador
atrayente vy carismatico, innovador en la empresa y motiva a su equipo
transformando sus aspiraciones, invita a los colaboradores a lograr metas y

objetivos con una motivacion inspiradora y de identidad.

Las empresarias lojanas o "lideres" del sector empresarial denominado moderno,

que administran autoservicios y supermercados puedan mejorar la gestion y
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desarrollo del pais y asi optimizar los resultados, tratando de generar cambios de
conducta de compra en los usuarios al enfocar aspectos relacionados en el
liderazgo gerencial de la empresa, servicio eficiente, atencidn personalizada vy

sensibilidad en la gerencia,

Se hace necesario destacar que para el logro del cumplimiento de los objetivos
empresariales, es fundamental la participacion activa del liderazgo de la
administradora con los clientes, trabajadores, proveedores y acreedores de la
empresa con un gran sentido de responsabilidad en la administracion y desarrollo

en funcién del bienestar de la sociedad lojana.

Liderazgo Empresarial Femenino en la ciudad de Loja

El liderazgo femenino es un cambio de paradigma personal y social, es una
revolucion en el sentido cultural del término, un cambio de modelo social que
sustituird al actual modelo que se caracteriza por fomentar la sumisién de las
mujeres y el consiguiente confinamiento a los modelos de conducta marcados por
los estereotipos.

La autorizacién de cada mujer y de las mujeres profesionales como grupo social,
provocara la emergencia del talento femenino y de la cultura femenina, en situacion
de equidad respecto a la cultura masculina.

La convivencia de estas dos realidades culturales en condiciones de igualdad de
rango, no de contenidos, facilitara la emergencia de un nuevo paradigma social

basado en armonizar razén y emocion que forman la esencia del conocimiento y
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gue en algun momento de la historia fueran disgregadas y se entronizd la razoén
(identificandola con lo masculino) y se segregd la emocién (identificada con lo
femenino).

Razén y emocion forman un todo tanto para hombres como para mujeres y de esa
armonia surge un nuevo paradigma en un momento donde toda la sociedad lo estd

demandando.

En consecuencia El Liderazgo Empresarial es la actividad directiva en las empresas
comerciales, industriales, camaras u organizaciones representativas que ejercen
poder de decisién, su meta es lograr que sus subordinados actien de manera
independiente, por ello traza una estrategia de desarrollo y crecimiento para cada
uno, estd orientado a sus subordinados, les entrega informacién necesaria, facilita
el trabajo y elimina obstdculos, comparte su visién y define claramente los objetivos

y los limites del poder.

La tarea de la Lider Empresarial en la ciudad de Loja (autoservicios y
supermercados) consistird en ofrecer a sus subordinados los medios para satisfacer
sus motivaciones (el sueldo, las oportunidades de carrera profesional, el desarrollo
de conocimientos, capacidades y virtudes, la satisfacciéon de participar en una
mision que los llene) como en conseguir que todos participen con eficiencia en la
produccion de los bienes y servicios en los que se concreta la mision y visién de la

empresa y esto no una sola vez, sino cada dia.
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Finalmente, la empresaria lojana deberd conseguir los recursos econdmicos
equipos, tecnologia, necesarios para la comercializaciéon y distribucién de los
productos de primera necesidad, de modo que los accionistas, propietarios de esos
recursos se sientan también satisfechos por su colaboracién en la misiéon de la

empresa.

Tipos de liderazgo aplicado a las empresas lojanas (autoservicios vy

supermercados)

El estilo de direccidon de Liderazgo es la forma personal que imprime el directivo a
su trabajo y que marca su manera de guiar a los subordinados y de conducirlos al
cumplimiento de los objetivos, puede determinar el clima de la organizacién y la

cultura empresarial que van a influir en la consecucidn de los objetivos.

Este estilo de liderazgo se relaciona con la direccién, dado que este se ejerce por
personas, es imposible separarlo de ellas, por otra parte, numerosas cuestiones del
campo de la direccién y el liderazgo no estan resueltas en el orden cientifico y

deben solucionarse muchas son dimensiones cualitativas que pertenecen al sujeto.

El estilo se manifiesta como una relacidn social entre el sujeto de direcciéon y el

grupo al cual estd subordinado, en el marco de esta relacidon es donde se ponen de

relieve los rasgos esenciales de un determinado estilo de direccién.
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J. Stonner (1989) plantea que el estilo de liderazgo son los diferentes patrones de
conducta que favorecen los lideres durante el proceso de dirigir e influenciar a los
trabajadores.

La importancia en el estilo de liderazgo adoptado en las organizaciones consiste en
que, el lider estd en condiciones de influir con su comportamiento en un nimero
considerable de personas y funciones que resultan fundamentales, un estilo de

liderazgo inadecuado puede plantear serios problemas para la organizacion.

Fortalezas
e Influye al equipo de trabajo a conseguir los objetivos plateados.
e Determina el esquema de comportamiento y relacién con los usuarios y
compaiieros de trabajo
e Elliderazgo es fuerte y consecutivo.
Debilidades
e La falta de colaboraciéon puede hacer colapsar el estilo y credibilidad del
liderazgo.
e La cultura empresarial impuesta no puede dar resultado por resistencia al
estilo.

e Los colaboradores pueden bloquear la imagen corporativa y emitir otra

diferente.
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Liderazgo autocratico en empresas lojanas (autoservicios y supermercados)

La autocracia es el cultivo hacia la obediencia absoluta, es la tendencia “ordeno y

mando hacia los métodos directos.

La lider autocratica asume toda la responsabilidad de la toma de decisiones, es decir
de manera unilateral y se llevan a los miembros como drdenes de obligatorio

cumplimiento, brindando poca participacion en la definicion de las metas y tareas.

Este estilo se basa en amenazas y castigos, por lo que a los subordinados les
desagrada por llegar a crear temor; este estilo no es el mejor aunque permite tomar
decisiones rdpidas, es mds sutil en los controles y también logra una mayor

productividad.

Fortalezas

e Cuando el trabajo del cargo requiere claridad y precisién
e Cuando es valorado por sus competencias

e Permite decisiones rapidas.

¢ Reclutamiento del personal menos calificado.

e Ofrece seguridad.

o Gratificante para el lider.

Debilidades

e Alos empleados les desagrada la presion por llegar a crear temor.
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¢ no desarrollan el potencial de sus capacidades

e Cuando no es competente

Liderazgo democratico

En el estilo democratico la lider lojana comparte las funciones con los miembros
estimulando la participacién en la determinacion de las metas y en el planeamiento,
conduce a una mayor motivacion para el cumplimiento de las decisiones, al no ser
impuestas; mayor satisfaccién al trabajo, los miembros participan en la toma de
decisiones, los acuerdos son de obligatorio cumplimiento, posibilita mayor aporte
de ideas e innovaciones por parte de los trabajadores y no exige nada mds que por
los resultados, la lider subordina sus decisiones, a los criterios de la mayoria del
grupo en la decisidn, tiene desventajas porque se desgasta tratando de lograr dicha

mayoria y consulta una y otra vez sin decidirse a actuar.

La lider democratica se caracteriza principalmente por descentralizar la autoridad,
las soluciones surgen de las consultas y participacion de los seguidores, la lider y el
grupo tiene la obligacidon de no abusar de su posicién imponiendo su punto de vista
impulsa también a sus subordinados a incrementar su capacidad de auto control y
los insta a asumir mas responsabilidad para guiar sus propios esfuerzos. No delega
su derecho a tomar decisiones finales y sefala directrices especificas a sus

miembros.
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Fortalezas

El trabajo es coordinado y en equipo

Da una sensacion de participacion a todos los miembros,

Conoce las aptitudes de todos los miembros y puede por tanto hacer uso de
los esfuerzos del grupo para resolver problemas

Consigue resultados integrando las competencias, capacidades, habilidades
y conocimientos de cada miembro en forma tal que sus puntos de vista
fuertes se cumplimenten y los débiles se reduzcan al minimo, evita la
formacidn de subgrupos (pifias).

Evita que se produzcan situaciones que deban solucionarse mediante una

votacion.

Debilidades

Cuando no se puede organizar el grupo y hay que estar controlando de
manera estricta.

Crea algunos problemas, da lugar con frecuencia a una division de areas de
trabajo.

Las soluciones a los problemas que terminan en dos o mas alternativas no
ofrecen ninguna solucion.

Si hay un grupo mayoritario, su opinién suele adoptarse por encima de las
objeciones de la minoria. La minoria casi nunca apoya las soluciones

adoptadas por la mayoria.
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Cuadro Nro. 40
MATRIZ FODA

MATRIZ FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
F.1 Productos de calidad garantizada y servicio al cliente. D.1 Falta de planes de publicidad para dar a conocer la empresa y sus
productos.
F.2 Capacidad econémica estable con proyeccién de reinversion. D.2 Deficiente capacitacién a empleados.
F.3 Atencidén personalidad a los clientes por parte de la gerencia y demas | D.3 Carece de técnicas y herramientas administrativas para elevar la
departamentos. eficiencia y eficacia en la empresa.
F.4 Segmento de mercado estable y posicionado. D.4 No se han actualizado los paquetes informaticos de contabilidad
facturacion y despacho.
F.5 Ambiente laboral agradable y dindmico. D.5 Carencia de incentivos al personal de la autoservicios y
supermercados dirigidos por mujeres.
F.6 Precios competitibles y accesibles en el mercado. D.6 Los autoservicios y supermercados administrados por mujeres no
cuenta actualmente con planes estratégicos.
F.7 Venta de productos de lineas exclusivas. D.7 Limitadas estrategias de ventas y comercializacion.
F.8 Estricto control sobre sus proveedores y acreedores.
F.9 Participacidn directa de las gerentes mujeres en la direcciéon de la empresa,
lo que agiliza la toma de decisiones.
F.10 Locales amplios segurosy accesibles.
F.11 Buenas relaciones empleados-directivos.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

0.1 Mercado en expansion.

Disefio Organizacional y Administrativo para supermercados y autoservicios
administrados por mujeres.

Efectuar un plan de publicidad.

0.2 Convenios con instituciones publicas y privadas.

Plan de capacitacidn para el personal de supermercados y
autoservicios.

0.3 Utilizacién de nuevas tecnologias.

04 Existencia de centros de capacitacion.

0.5 Posibilidad de incremento de nuevos productos.

056 Mantener convenios con proveedores.

0.7 Existencia de medios de comunicacién con alto rating en sintonia.

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Al Ingreso de nuevas cadenas de supermercados.
Elaborar un plan de crédito para los clientes. Realizar periédicamente evaluaciones de desempefio.
A2 Inestabilidad politica y econdmica en el pais.

A3 Aplicacion de nuevos impuestos y aranceles por parte del gobierno.

A4 No realiza ningun tipo de control en el desenvolvimiento empresarial.
A5 Bajo poder adquisitivo de la poblacion lojana.

A.6 Dificultad para enfrentarse a la competencia.

A7 Monopolio en los proveedores.

Elaboracidon: La Autora
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PROPUESTA

Propuesta

PLAN DE ACCION

Disefio propuesto organizacional y administrativo para las empresas de

Supermercados y Autoservicios de Loja

Antecedentes

Concluyendo con el diagndstico realizado referente a la problematica
organizacional y administrativa en la que se desarrollan las empresas de
Supermercados y Autoservicios de Loja se determind que las Gerentes o
administradoras no cuentan con herramientas y procesos administrativos
definidos, careciendo ademas de objetivos, normas y politicas claras, su estructura
organica no estd detallada, carece de un reglamento interno, manual de funciones,
de bienvenida, procedimientos, no posee un plan de admision y empleo, el

personal no es capacitado y su desempeiio no es evaluado.

Por lo tanto se ha procedido a formular una propuesta que tiene como objetivo
primordial proveer a esta organizaciéon de: una Filosofia empresarial, plan de
capacitacion para el personal, plan de credito para los clientes, plan de promocion y

publicidad entre otros.

De tal manera que el personal que labora y va a empezar a laborar en

losSupermercados y Autoservicios, tengan una idea clara de las funciones vy
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responsabilidades a realizar en cada departamento y en si lo que la empresa quiere
lograr, y de esta forma obtener un personal eficiente y eficaz logrando que los

servicios que se brindan a la colectividad sean de calidad.

FILOSOFIA EMPRESARIAL

La Filosofia de la empresa es la estructura conceptual que la organizacién define
para orientar o inspirar el comportamiento de la organizacién y que responde a las
cuestiones fundamentales de la existencia de la misma.

La filosofia empresarial de los Autoservicios y Supermercados indica hacia dénde se
dirigen estas empresas, por qué se dirige hacia alla y que es lo que sustenta u obliga

a que la empresa vaya en esa determinada direccion.

# VISION

Ser para el 2015 las empresas lideres en la comercializacién y distribucion de
productos masivos y de primera necesidad en la provincia de Loja, y a nivel regional,
ofreciendo a la ciudadania un surtido de productos exclusivos para el hogar de

manera personalizada con eficiencia y calidez.

# MISION

Los Autoservicios y Supermercados se crearon con la finalidad de comercializar y
distribuir productos de primera necesidad de excelente calidad a precios
competitivos para asi de esta manera satisfacer de forma adecuada las necesidades

del cliente en nuestra ciudad y provincia
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# SLOGAN

Compre seguro, barato y a tiempo sus productos para su hogar

# VALORES

Respeto.- Entre todos los miembros de las empresas y en las relaciones con
los actores del medio externo.

Responsabilidad.- Obramos con perseverancia para lograr nuestros
compromisos, entregamos los productos facturados en el tiempo
establecido con el cliente.

Honestidad.- Actuamos con honestidad y lideramos con el ejemplo.
Puntualidad.- El personal de los Supermercados y Autoservicios cumplen
con los horarios establecidos con el afan de servirlo de la mejor manera
Profesionalismo.- Hacemos el trabajo en equipo y bien hecho desde el
principio, damos lo mejor de nosotros y buscamos siempre soluciones

simples y efectivas.

Sinergia: Los Autoservicios y Supermercados promueven el trabajo
en equipo a fin de que la suma de los esfuerzos individuales le

permitan alcanzar los objetivos de las empresas.

Flexibilidad: Los Autoservicios y Supermercados generan las
estrategias y tiene la capacidad de adaptarse a los continuos

cambios del entorno.

135



e Talento Humano: para los Autoservicios y Supermercados es su

principal capital y ventaja.

e Integridad: perseverar en los valores personales como en los

empresariales por encima de las presiones

e Compromiso: tener presente las obligaciones para consigo mismo

y la organizacion para la cual se presta el servicio.

OBIJETIVOS

Liderar el compromiso de género en la administracién de las empresas en
estudio.

Fortalecer la vision en la equidad de género en las estructuras empresariales de
Loja y el pais.

Incrementar las ventas en un 30% hasta Diciembre del 2013 y generar
utilidades

.Crecer sostenidamente econdmicamente como en el liderazgo de expansién
en mercado local.

Ser empresas rentables al reinvertir las utilidades y ganancias

Ofrecer a los clientes de Los Autoservicios y Supermercadosun servicio de

calidez con eficiencia.
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» Satisfacer a los clientes en sus necesidades con productos de calidad y garantia
en su elaboracion

» Ofrecer a la sociedad lojana productos exclusivos.

NORMAS PARA EL PERSONAL

» Respetar los horarios de trabajo
» Facturary despachar los productos en tiempos minimos.
» No llegar en estado etilico

» No ingerir bebidas alcohdlicas en horas de trabajo.

POLITICAS:

» Mantener buena relaciones laborales entre directivos y trabajadores.
»  Utilizar con eficiencia los equipos e instalaciones de las empresas.
» Cuidar el patrimonio de la empresa.

» Mantener buena imagen dentro y fuera de las empresas.

» Informar cualquier inconveniente a su jefe inmediato

» Satisfacer a los clientes en sus pedidos sobre todas las cosas.

» Mantener la cordialidad y buen ambiente laboral.

» Mantener orden y aseo del lugar de trabajo

ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

La organizacién administrativa es primordial en las empresas ya que de una u otra

manera estdn sujetas a cambios constantes; debe de estar disefiada de forma que
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sea perfectamente claro para todos quienes deben realizar determinadas tareas y
quién es responsable por determinados resultados; de esta forma se eliminan las
dificultades en las asignacién de responsabilidades y se logra una comunicacién y

toma de decisiones que ayudan a promover los objetivos de la empresa.

NIVELES JERARQUICOS

La estructura organizativa tipo propuesta para las empresas de Supermercados y
Autoservicios de Loja estd compuesta por cuatro niveles jerdrquicos los mismos que

permitirdn un mejor funcionamiento organizacional, entre ellos tenemos:

» NIVEL EJECUTIVO

Es el responsable de la planear, orientar, dirigir la vida administrativa con el objetivo

de alcanzar los objetivos de la empresa.

Este nivel lo constituye la Gerente o Administradora.

> NIVEL ASESOR

Es aquel que asesora, aconseja, informa, prepara toda drea que tenga que ver con

las empresas.

Este nivel lo constituye el Asesor Legal quién esta encargado de manejar los

asuntos judiciales de las empresas es ocasional cuando lo requieran.

> NIVEL DE APOYO

Ayuda a los otros niveles en la prestacién de servicios con oportunidad y eficiencia.
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Es un nivel de apoyo a labores ejecutivas, asesoras y operacionales. Este nivel lo
constituye la secretaria y la contadora, las mismas que tienen relacién directa con

las actividades administrativas y financieras de las empresas.

> NIVEL OPERATIVO

Son los responsables directos de ejecutar las actividades bdsicas de las empresas.
Son los ejecutores materiales de las operaciones emanadas por el jefe de
produccidn. Este nivel lo constituyen el Jefe de comercializacion, Jefe de personal y

los operarios.

ESTRUCTURA ORGANICA PROPUESTA

Se propone los siguientes organigramas, donde se indica de manera clara los niveles
de autoridad y jerarquia, las funciones de cada departamento y la persona que
ocupa el cargo; se incrementa el departamento de personal con la finalidad de
reclutar, seleccionar, capacitar y evaluar al personal y con ello proveer a la empresa

de un personal eficiente y eficaz en el desempefio de los cargos.
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GRAFICO N° 36

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL PROPUESTO

GERENTE
,,,,,,,,,,,,,,,, ASESORIA LEGAL
SECRETARIA
COMERCIAI|.IZACI6N CONTABILIDAD MARKE'|I'ING PERSONAL
| PERClEROS
VENTAS BODEGA

OPERARIOS
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Objetivo Estratégico N2 2

Plan de Accion

Efectuar un plan de publicidad, y promocion con la finalidad mejorar la aceptacion

de los usuarios y la colectividad en general

Problema:

En la informacién obtenida a través del analisis interno y externo, se ha podido
determinar que las empresas de Autoservicios y Supermercados no ha realizado
una campafa publicitaria que le permita dar a conocer a los clientes mayoristas,
distribuidores y la poblacidn lojana los productos servicios que ofrece, asi mismo
no ofrece promociones a sus clientes, es por este motivo que no ha logrado

posicionarse de una forma adecuada en el Mercado lojano.

Objetivo:

e Optimizar la imagen institucional de los Supermercados y Autoservicios hacia la

colectividad.

e Atraer mayor numero de clientes y distribuidores de productos de primera

necesidad paraincrementar las ventas y ganar nuevos segmentos de mercado

Meta:

e Durante todo el ano 2013, la publicidad se realizard mediante los diferentes

medios de comunicacion (radio), entrega de tripticos a la colectividad,
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promocionando los productos y servicio que ofrece las empresas en estudio
e Incrementar la cartera de clientes en un 15% para el afo 2012 con la
implementacién de planes promocionales.

Estrategias:

e En el plan publicitario se entregard de tripticos a todos los usuarios y

colectividad en general, a partir del mes de Enero del afio del 2013.

e Crear promociones de productos en lanzamiento con empresas que patrocinen
sus productos con la finalidad que los usuarios y clientes se sientan satisfechos y
gue sepan que son importantes para los Supermercados y Autoservicios.

ACTIVIDADES:

Publicidad

e La publicidad radial se la realizard a través de la Radio Centinela del Sur de

la ciudad de Loja, la misma que se encuentra en el dial 88.9 FM.

e Los tripticos, seglin el estudio realizado se contrataran en Imprenta y
papeleria Campoverde, por considerar la calidad y precio conveniente para
la empresa, las hojas volantes y los tripticos se los ha disefiado con el
criterio técnico del autor del presente trabajo y en asesoramiento de los

gerentes y Administradoras de las empresas.

e Asi mismo la elaboracién de la valla publicitaria estara a cargo de la

agencia de disefio “Disefio Tres Comunicacion Visual Cia. Ltda.”
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Promocion
e Establecer descuentos especiales del 10% a los clientes que sobrepasen
facturas de $100 ddlares en productos de lanzamiento.
e Entregar promociones a los clientes hasta agotar stock.

Politicas:

e El plan publicitario estd elaborado para que accedan la mayor parte de los

clientes; ésta aplicara desde Enero a Diciembre del afio 2013.

e Las empresas de Supermercados y Autoservicios realizaran promociones de
caracter recurrente y con mayor agresividad en temporada baja para hacer

frente ala competencia.

TACTICAS:

Publicidad

e Se contratard spots publicitarios en la Radio Centinela del Sur que seran
lanzados durante la manana y en los noticieros del medio dia.

e Las hojas volantes y tripticos se los entregara a todos los usuarios en general, en
los meses ya establecidos, los mismos que seran impresos y editados por la
imprenta Campoverde.

e La Valla Publicitaria sera ubicada en la entrada a la ciudad de Loja.

Promocion

e Los tickets de descuento serdn impresos y editados por la Imprenta

Campoverde.
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e Lassorpresasy regalos seran de las empresas patrocinadoras

Presupuesto: El presupuesto para estos planes asciende a $ 2730.00

Plan de Publicidad

Cuadro Nro. 41

ACTIVIDADES PUBLICITARIAS Valor Unitario Total
Spots en radio Centinela del Sur $ 45.00 (mensual) $540.00
3000 tripticos el millar a $150 ddlares $0.15 $450.00
5000 hojas volantes el millar a 525 ddlares. $0.025 $125.00
Elaboracion de Valla Publicitaria 1250 $1250
Total Anual S 2365.00

Elaboracion: La Autora

PLAN DE PROMOCION

Cuadro Nro. 42

Cantidad PROMOCIONES Costo Unitario Costo total

1000 Impresion de cupones de | 5 0.08 80.00
descuentos

1000 Sorpresas y regalos por | S 2.50 2500.00
empresas

TOTAL 52580

Elaboracion: La Autora
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Financiamiento

El presupuesto para la realizacién del presente objetivo serd realizado en base a las
ventas totales que se obtuvo en afos anteriores, para asi determinar que los costos
del presente objetivo no interferiran en obtener mejores ingresos econdmicos
sobre todo en temporada baja, ya que con la implementacion de estas

promociones se pretende un mayor ingreso de las empresas.
Responsables

La realizacion del presente objetivo estratégico estara bajo la responsabilidad de la
Gerente de la empresa y el encargado de marketing y ventas de las empresas en

estudio.

Nota. Este objetivo y presupuesto se lo realiza en cada Supermercados y

Autoservicio en estudio.

Objetivo Estratégico N2 3

Plan de Accion

PLAN DE CREDITO PARA CLIENTES

Problema.- Debido a la falta de liquidez y el bajo poder adquisitivo de la ciudadania
en general, los clientes potenciales de las empresas de los Autoservicios y

Supermercados exigen créditos asequibles a sus ingresos para realizar sus compras,
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por lo que es necesario que las empresas elaboren un plan de crédito que le

permita atraer nueva clientela.

Meta.- Ofrecer crédito hasta $700 (canasta basica) en el 2013 con un plazo maximo

de 6 meses

Objetivo.- incrementar la clientela y por supuesto las ventas a crédito.

Tacticas.- Elaborar convenios, y alianzas con instituciones publicas y privadas para
efectuar créditos a los empleados con descuentos al rol de pagos. Registrar la

cartera de clientes nuevos con actualizacion de datos.

Estrategias.-Determinar y escoger clientes con capacidad de pago,analizar a

clientes potenciales a través de las referencias personales y bancarias.

Actividades.- Clasificacion de clientes segun capacidad de monto:

Clientes A ($500-$2000) Cliente B ($500-1000) Cliente C ($-500).

Responsable.- Gerente.

Determinar plazos para otorgar créditos de acuerdo clasificacién:

A=3meses B=4meses C= 6meses.

Responsable gerente y contadora

Determinar garantias de pago, letras de cambio, cheque posfechado.

Responsable: La gerente o Administradora
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Presupuesto del plan de crédito para el cliente

Cuadro Nro. 43

Actividad Recursos N° Horas Costo /H Precio/U Precio/T
Clasificacion | Talento 2 semanas | Aux cont. S175 S550
Clientes X | Humano X 2 pers. $35x5dias=

montos 2personas S175

Montos Talento 2 semanas S375

crédito segin | Humano 2 | x 2 pers

clasificacién | personas

Total $550

Elaboracion: La Autora

Objetivo Estratégico N° 4

Plan de Accion

PLAN DE CAPACITACION PROPUESTO PARA EL PERSONAL DE LAS EMPRESAS DE

LOS SUPERMERCADOS Y AUTOSRVICIOS

Se propone un plan de capacitacién al personal de las empresas el mismo que tiene

como:

Objetivo

e Actualizar los conocimientos del personal y por consiguiente mejorar el

servicio que se presta a la colectividad y a los clientes potenciales de las

empresas
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La capacitacidn se realizara al personal que labora permanentemente en la empresa

en el préximo afo (2013).

Sus conocimientos seran en referencia a las siguientes tematicas:

e Administracion y Gestion empresarial serd impartido a la gerente o
Administradora con la finalidad de que conduzca su empresa técnicamente.

e Contabilidad y Tributacion(Jefe de Comercializacién y Bodeguero)

e Motivacion y Relaciones Humanas (Jefe de personal, Secretaria)

e Marketing y ventas on line ( jefe de Marketing y vendedores )

e Atenciodn al cliente ( cajeras-Vendedores)

Objetivo:

Todo el personal de la empresa esté capacitado en temdticas como servicio y

trato al usuario para ofrecer una atencion de calidad.

Meta:

Se prevé para el afio 2013 capacitar al gerente y personal que labora en las
empresas de los Supermercados y Autoservicios, estas capacitaciones se llevaran
a cabo a través instituciones reconocidas a nivel local como SECAP vy

COMPUCENTER de muy reconocida experiencia en Loja.

Estrategias:

e Este plan refiere dos cursos intensivos para el gerente.
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El plan de capacitacién contempla dos cursos anuales para cada empleado, para
capacitarlo en su area estratégica de trabajo
Realizar contacto con SECAP Y COMPU-CENTER para la capacitaciéon del

personal de las empresas.

Actividades:

Se analizé las propuestas de algunas empresas de capacitacidon en la ciudad de
Loja, siendo la mas favorable Compu- Center y SECAP

Elaboraciéon de un plan de capacitacion para el personal, en sus diferentes
areas de trabajo.

Contratar a entidades que se encargaran de la capacitaciéon del personal en la
empresa; en este caso Compu- Center y SECAP

Las empresas antes mencionadas dictardn los cursos planificados

Politicas:

Elaborar un cronograma de capacitacion, con fechas y horas pre-establecidas,
de manera que no dificulte el normal desarrollo de las actividades del personal
en cada area.

Realizar evaluaciones para auscultar los resultados de la capacitacion.

Tacticas:

La duracion de los cursos de capacitacién, se determinan en el plan

correspondiente adjunto, el mismo que se implementara durante el afio 2013.
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e Los horarios de capacitacion no deben interferir en el desempefio de las
actividades normales de atencién al cliente.
e La capacitacion se efectuara con puntualidad y el cien por ciento de asistencia.

Presupuesto:

El costo al que asciende para cumplir con este objetivo se establece en base a los
precios preformados por las empresas antes mencionadas, y el costo de cada uno

de estos cursos lo asumira la empresa en su totalidad.

Con estos cursos programados para el afio 2013, se pretende capacitar al personal
de todos los niveles dentro de la empresa, para mejorar el servicio y trato al

usuario.

Cursos de capacitacion:

Estos estardn organizados especialmente por la gerencia; lo dictaran instructores

acreditados y de prestigio nacional.

El curso de capacitaciéon lo dictard SECAP, CONSUL_CENTER con instructores de

reconocida experiencia en Relaciones Humanas, Servicio al Cliente.
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Cuadro N° 44:

PLAN DE CAPACITACION

. COSTO | COSTO
TEMA FECHA HORARIO | DURACION | PARTICIPANTES MEDIO UNITARIO | TOTAL
Administraciéon y | 15 de Enero
. 19HO00 - CONVENIO
Gestion _ - 15 de 21H00 UN MES Gerente SECAP 117.00 117.00
empresarial Febrero
Contabilidad y | 05deMarzo | 19135 _| cINCO Jefe @8 coMPUCENTE
Trib . 21H30 SEMANAS Comercializacion - R 65.00 130.00
ributacion 07 de Abril Bodeguero
Motivacion Y | 19 de Marzo-l | 171100 3 Jefe de Recursos
Relaciones _ 20H00 UN MES Humanos — | SECAP 40.00 80.00
Humanas 20 de Abril Secretaria
Marketing y ventas | 07 de Mayo - | 19H00 — | CINCO Jefe de marketing | COMPUCENTE 65.00 325.00
on line 08 de Junio 20H30 SEMANAS |y 4vendedores R ' '
. . 02 de Julio al | 17HO0 - Jefe de ventas y 6
Atencién al cliente 03 de Agosto | 20H00 UN MES el SECAP 40.00 240.00
TOTAL 892.00
FUENTE: EMPRESAS - MEDIO LOCAL DISENO: LA AUTORA
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Objetivo Estratégico N° 5

Plan de Accidn

EVALUACION DEL DESEMPERNO

La evaluacion del personal es un método, una herramienta, y no un fin en si
misma, esta aplicacion es de importancia para la obtencion de resultados
siendo un medio para obtener datos e informacién que puedan registrarse,
procesarse y canalizarse para mejorar el desempefio humano en las

organizaciones.

Es necesario enfocarse en los métodos de evaluacién del desempefio para
tomar medidas correctivas ante el desenvolvimiento del talento humano que
posee la empresa, es por ello que doy a conocer la propuesta enfocada
tanto al nivel administrativo como operativo, esperando que sea considerada
por el gerente para el mejor desarrollo de cada uno de sus colaboradores

dentro de la organizacion.

NIVEL ADMINISTRATIVO:

Para la evaluaciéon del desempefio de las empresas e estudio; han
establecido aplicar el método de eleccién forzada; estableciéndose factores,
sub-factores y opciones de respuesta (si/no) tanto para el nivel operativo,
como administrativo, variando el porcentaje de acuerdo a las funciones; el

mismo que le permitira a cada empresa determinar el desempefio de sus
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empleados. A continuacion se detalla los factores y sub-factores que se van

a considerar:

EVALUACION DE DESEMPENO

Empleado:

Cargo:

A continuacién encontrara frases de desempefio. Escriba una “X” en la columna
lateral, bajo el signo “+” para indicar la frase que mejor define su desempefio y bajo

o-n

el signo “-” para indicar la frase que menos define su desempefio.
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Cuadro N° 45

SI(+) NO(-)
e Indica por anticipado algun retraso en el
trabajo.
e Es cuidadoso con las instalaciones de la
empresa.

e Se ausenta con frecuencia.

e Cumple con los horarios establecidos.

e Mantiene su material de trabajo ordenado.

e Puede por si solo planear, ejecutar y
controlar sus tareas.

¢ El resultado del trabajo tiene errores y no es
satisfactorio.

e Muestra cortesia al tratar con los clientes.

e Es cortes y amable con sus comparieros.

e Se preocupa por los problemas de sus
companeros.

e Suele ayudar a las personas que Io
necesitan.

e Constituye un buen ejemplo para sus
compaiieros

e Ha suscitado algun conflictos entre
companeros

e Da a conocer los problemas suscitados en
su area o departamento.

e Las conversaciones en el area de trabajo
distrae a los demas.

e Solo hace lo que le ordenan.

e Duda antes de tomar decisiones.

e Tiene poca iniciativa.

e Aplica criterio al tomar decisiones.

e Se interesa por aprender nuevas cosas.
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e Tiene preferencia hacia algiin compafiero.

e Se resiste a las modificaciones y no le
interesan nuevas ideas.

e Presta atencibn a las condiciones de
trabajo, sobre todo al orden.

e Planea sus acciones antes de iniciarlas

e Acepta criticas

e Es evidente que le gusta lo que hace.

e Le gusta trabajar en equipo.

e Tiene suficientes conocimientos para el
desemperio de su cargo.

e Tiene experiencia en el cargo asignado.

e Demuestra la maxima concentracion mental
en su trabajo.

e El resultado de su trabajo tiene errores y no
es satisfactorio.

e Tiene capacitacion adecuada.

e Conoce informaciones y procesos de la
empresa que no deben conocer terceros.

e Tiene interés en aprender cosas nuevas.

e Podria tener mayores conocimientos de los
procesos para rendir mas.

NIVEL OPERATIVO:

Para la evaluacidn de este nivel se tomd como punto de referencia los factores
detallados anteriormente y argumentando el factor de la ejecucién de la obra que
tiene el mayor porcentaje por ser este nivel el que ejecuta y mantiene a la empresa

con una imagen relevante en el mercado local.
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EVALUACION DE DESEMPENO

Empleado

Cargo

A continuacién encontrara frases de desempefio. Escriba una “X” en la columna
lateral, bajo el signo “+” para indicar la frase que mejor define su desempefio y bajo
el signo

o n

para indicar la frase que menos define su desempefio.

Cuadro N° 46

SI(+) NO(-)
e Cumple con los horarios
establecidos por la empresa.
e Pide permiso con frecuencia.

2 e Se queda horas extras si le
% piden.
(@) e Presta atencion a las
condiciones de trabajo.
e EIl resultado del trabajo tiene
errores y no es satisfactorio.
e Es cuidadoso con las
instalaciones de la empresa.
e Cuida y es responsable de sus
i herramientas.
;(' e Tiene el conocimiento adecuado
o del funcionamiento de las
"|'—J herramientas.
<§( e Verifica el estado de las

herramientas cuando se
entrega.

e Presta sus herramientas que
estan bajo su responsabilidad.
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Su comportamiento es irreprochable.

Acepta criticas constructivas.

Mantiene conversaciones al ejecutar la obra.
Es cortes ante los demas comparieros.

Es dinamico.

Es conflictivo.

Se distrae con facilidad.

Las conversaciones en la ejecucion de la obra
distrae a los demas.

Solo hace lo que le ordenan.

Vacila al tomar decisiones.

Tiene poca iniciativa.

Espera siempre una recompensa.

Aplica criterio al tomar decisiones.

Tiene temor al pedir ayuda.

Acepta criticas provenientes de las personas
gue lo rodean.

Interrumpe constantemente su trabajo.

Es evidente que le gusta lo que hace.

Tiene preferencia al trabajar con algun
compafero.

Accede con facilidad para salir de la ciudad al
ejecutar la obra.

Planifica antes de ejecutar la obra.

No produce cuando esta sometido a presion.
En su trabajo siempre hay errores.

Aungque siempre hace la misma cosa no se
incomoda la repeticion.

Es rapido al ejecutar la obra.

Para ejecutar sus actividades, toma las
medidas necesarias de seguridad.

Desarrolla un trabajo complejo prestando
atencion en las instrucciones recibidas.

No tiene formacion adecuada.

Conoce su trabajo.

Le gusta trabajar en equipo.

Tiene suficientes conocimientos para el
desempefio de su cargo.
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e Tiene experiencia en la labor que realiza.

e Conoce informaciones y procesos de la
empresa que no deben conocer terceros.

e Tiene interés en aprender cosas nuevas.

e Puede por si solo planear, ejecutar y controlar
sus tareas.

e Podria tener mayores conocimientos de los
procesos para rendir mas.

Si el porcentaje final de la evaluacién es menor del 60% tanto para el nivel
operativo como administrativo el gerente debe poner mayor énfasis en
aquellos factores en los cuales se detectaron un bajo rendimiento para asi
dar solucién a dichos problemas a través de la capacitacion, ambiente

laboral, incentivos, canales de comunicacion, etc.

Objetivo Estratégico N2 6

PLAN DE ACCION N° 5

REALIZAR UN PLAN DE MOTIVACION E INCENTIVOS PARA LOS EMPLEADOS MAS
DESCATADOS DE LAS EMPRESAS COMO UN RECOMONOCIEMIENTO POR SUS

LABORES CUMPLIDAS.

PROBLEMA:

No existen programas de motivacion e incentivos en las empresas de Autoservicios
y Supermercados con el fin de reconocer en los empleados su buen desempefio y

de esta manera cumplan con eficiencia sus funciones especificas.
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META:

Lograr que los empleados de las empresas de Autoservicios y Supermercados,
desempeiien sus funciones de manera eficiente y se sientan estimulados, atreves de

la realizacion y ejecucidn de un programa de motivacion e incentivos.

OBJETIVOS:

e Proporcionar bonificaciones econdmicas a los dos mejores empleados de
cada empresa, por haber logrado los mejores rendimientos laborales en el
desempefiio de sus funciones.

e Entregar placas de reconocimiento a los mejores empleados de cada

empresa por su rendimiento laboral

POLITICAS:

e Realizar evaluaciones del desempefio a través de la Gerencia, con la
finalidad de medir el rendimiento laboral de los empleados de cada
empresa.

e Evaluar la manera en que los cambios en el entorno no afecten el
desempefio de los Funcionarios.

e Motivar e incentivar los funcionarios a través de charlas de motivacion, asi

como de mejores remuneraciones.
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ESTRATEGIAS:

e Proporcionan una bonificacion econdmica de 800 ddlares al mejor
empleado.

e Proporcionar una bonificacién econdmica de 500 ddlares al segundo mejor
empleado.

e Entregar placas de reconocimiento a los mejores empleados.

RESPONSABLES: Gerente Propietario.

FINANCIAMIENTO:

e Recursos propios de cada una de las empresas “
TIEMPO DE EJECUCION: el presente plan estratégico se operativizara durante todo

el afo 2013, y se premiara a finales de afio.

160



CUADRO N° 47

PRESUPUESTO DEL PLAN DE MOTIVACION E INCENTIVOS PARA EL PERSONAL DE

LA EMPRESA CAMEL
ACTIVIDADES V. UNITARIO V.TOTAL
- Entrega de una 800.00 800.00
bonificacion

econdmica para el

mejor empleado

- Entrega de una 500.00 500.00
bonificacion
econdmica para el
segundo mejor

empleado.

- Entregade 2 20.00 40.00
placas de
reconocimiento
para los mejores

empleados.

TOTAL 1.340.00

Fuente y Elaboracién: La Autora
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h. CONCLUSIONES

Luego de haber realizado el presente trabajo investigativo con el titulo:
“DIAGNOSTICO DE LA PARTICIPACION DE LA MUIJER LOJANA EN LAS EMPRESAS DE
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD (AUTOSERVICIOS Y
SUPERMERCADOS) DE LA CIUDAD DE LOJA” se pudo determinar las siguientes

conclusiones:

e Las empresas objeto de estudios se dedican a comercializacién de productos
de primera necesidad.

e En el presente trabajo de investigacion se plantea 5 propuestas que son:

- Disefio Organizacional y Administrativo para supermercados y
autoservicios administrados por mujeres.
- Efectuar un plan de publicidad.
- Plan de capacitacion para el personal de supermercados y
autoservicios.
- Elaborar un plan de crédito para los clientes.
- Realizar periddicamente evaluaciones de desempefio.
e La administracion femenina de los autoservicios y supermercados de la
ciudad de Loja, ha sido beneficiosa en todos sus aspectos.
e Los Autoservicios y supermercados no cuentan con un buen disefio

organizacional y administrativo.
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El horario en el que existe mayor demanda por parte de usuarios a los
autoservicios y supermercados es al medio dia.

Los empleados de autoservicios y supermercados consideran que la
administracion femenina es excelente.

Acerca de la capacitacién los empleados manifestaron que es escasa.
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i. RECOMENDACIONES

Tomando como base el analisis realizado se puede emitir las siguientes

recomendaciones:

e Realizar un disefio Organizacional y Administrativo, mismo que permita un
mejor funcionamiento de los autoservicios y supermercados administrados
por mujeres.

e Se recomienda realizar intensas campafas publicitarias a través de los
medios propuestos como: televisivos, radiales y vallas publicitarias; con los
cuales los autoservicios y supermercados den a conocer los productos que

ofrece y pueda posicionarse en la mente de los consumidores.

e Recomendamos el plan de capacitacién el mismo que servird para el
desenvolvimiento eficiente y eficaz de los empleados de autoservicios y

supermercados de la ciudad de Loja.

e Se debe tratar de captar la mayor cantidad de clientes para incrementar los

ingresos de los autoservicios y supermercados.

e Se recomienda realizar planes de crédito para los diferentes tipos de
clientes, asi como realizar periddicamente evaluaciones del desempefio de

cada uno de sus empleados.

e Finalmente recomiendo que se tome en cuenta las conclusiones vy

recomendaciones del presente trabajo investigativo.
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k. ANEXOS

Anexo Nro. 1

ENTREVISTA A GERENTES MUJERES

Con el propésito de realizar la tesis, previa la obtencién del titulo de Ingeniera
Comercial, le pedimos su importante colaboracién para obtener una amplia
informacién relacionada a los Autoservicios y Supermercados gerenciados por

mujeres.

DATOS GENERALES

Nombre de [a entidad: .......covvreercincnrce e
L6 f={o OSSO OO P OO PR PO OTRPRRPPRO

Nivel de estudio: ......ccoeverrericniine e
Profesion: .....cc et

Edad: oo e

DATOS ESPECIFICOS

1. ¢éSuempresa esta legalmente constituida?

sl ()

NO ()

2. ¢éCémo Ud. Administra su empresa?
Empiricamente ()
Técnicamente ()
Cientificamente ()
Por Experiencia ()

3. ¢éLa empresa cuenta con una estructura orgdnica establecida?
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sl ()
NO ()

éLa empresa cuenta con Misidn, Visidn, Objetivos y Politicas definidas?

sl ()
NO ()

¢éTiene la empresa organigramas que le permitan identificar los niveles
jerarquicos, como las funciones especificas de los empleados?

sl ()
NO ()

éSus colaboradores cuentan con las herramientas administrativas, para
desempenar sus funciones, como?

Manual de Funciones

Manual de Procedimientos

()
()
Manual de Bienvenida ()
Reglamentos ()

()

Ninguna

¢Como determina su liderazgo en la empresa?:

Autoritario ()
Democratico ()
Impositivo ()
Compartido ()
Funcional ()
Delegado ()
Otros ()
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8.

10.

11.

12.

13.

¢éPlanifica y organiza las tareas a seguir?

sl ()
NO ()

éConsidera que su empresa es competitiva por?:

Calidad de Servicio
Precio de los productos
Gestion administrativa
Ubicacién geografica
Administracion femenina

Eficiencia y Eficacia

P e e e e e )

)
)
)
)
)
)
)

Amistad

¢El Local que posee su empresa es propio a arrendado?

Propio ()
Arrendado ()

é¢De qué manera financia y solventa los gastos la empresa?:
Fondos Propios

Préstamos Bancarios
Fondos de Terceros

— p— p—
— — —

éCual es la forma de adquirir los diferentes productos que comercializa?
Contado ()
Crédito ()

¢Como considera la relacion y comunicacién que lleva la gerencia con los

empleados de la empresa?

Excelente ()
Muy buena ()
Buena ()
Regular ()
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14. ¢{Toma usted en cuenta la opinidn de sus empleados para la toma de
decisiones, dentro de la administraciéon de la empresa?

sl ()
NO ()

15. ¢{C6mo empresaria lojana de qué forma considera que aporta al desarrollo e
impulso comercial de la ciudad de Loja?

Informacion
Capacitacion
Asesoramiento Adm.

Liderazgo

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo Nro. 2

ENCUESTA APLICADA AL PERSONAL QUE LABORA EN AUTOSERVICIOS Y

SUPERMERCADOS

Con el propédsito de realizar la tesis, previa la obtencién del titulo de Ingeniera
Comercial, le pedimos su importante colaboracién para obtener una amplia
informacién relacionada a los Autoservicios y Supermercados gerenciados por

mujeres.

1. ¢Como considera el trato que recibe por parte de la gerente?

Excelente ()
Muy buena ()
Buena ()
Regular ()

2. ¢La gerente o administradora ofrece capacitacion para el mejor cumplimiento

de sus actividades?

sl ()
NO ()

3. ¢Como considera los servicios que prestan los Autoservicios y Supermercados

administrados por mercados?

Excelente
Muy buena
Buena

— p— p—
— — —
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Regular ()

4. {Como considera usted la comunicacién gerente-empleado de autoservicios y
supermercados?

Excelente
Muy buena
Buena
Regular ()

5. éEn qué horario existe mayor demanda de usuarios a autoservicios y

— p— p—
— — —

supermercados?

Mafiana ()

Medio dia ()
Tarde ()
Noche ()

6. ¢Recibe motivacion por parte de la gerente?

sl ()
NO ()

7. éComo considera la administracion por parte de una mujer?

Excelente
Muy buena
Buena
Regular ()

8. é{Para la toma de decisiones la gerente toma en cuenta sus sugerencias?

— p— p—

)
)
)

sl ()
NO ()

9. {Segun su criterio, existe algun tipo de diferencia en la administracion de un

hombre y una mujer?
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sI ()
NO ()

10. ¢ Los incentivos generados por la gerente son?:

Excelentes
Muy buenos
Buenos
Regulares

— e p— p—
— — — —

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo Nro. 3

ENCUESTAS APLICADAS A LOS CLIENTES DE AUTOSERVICIOS Y SUPERMERCADOS

Con el propdsito de realizar la tesis, previa la obtencién del titulo de Ingeniera
Comercial, le pedimos su importante colaboracién para obtener una amplia
informacién relacionada a los Autoservicios y Supermercados gerenciados por

mujeres.

1. ¢Como considera la atencidn que presta los autoservicios y supermercados?

Excelente
Muy buena
Buena
Regular

()
()
()
()

2. éPor qué medios se entero de la existencia de los autoservicios y

supermercados?

Radio ()
Televisién ()
Prensa ()

Hojas volantes ( )
3. éUd. Considera que los locales de autoservicios y supermercados son

adecuados?

sl ()
NO ()

4. ¢(Por qué razones prefiere adquirir sus productos en los autoservicios y

supermercados?
Calidad ()
Precio ()
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10.

Servicio ()

Seguridad ( )

¢Ha sido beneficiario de promociones en los autoservicios y supermercados?
sl ()

NO ()

éCuadl es su forma de pago al adquirir los productos en los autoservicios y
supermercados?

Al contado ()
A crédito ()
Otros ()

A su criterio. ¢Qué servicios considera que deben implementarse para mejorar
la demanda en los autoservicios y supermercados?

Adecuar los parqueaderos ()
Incrementar carritos y canastillas personales ()
Incrementar los productos ()
Etiquetar y poner precios a los productos ()

éLa administracidon que llevan los autoservicios y supermercados en mencion,

como la considera?

Excelente ()
Muy buena ()
Buena ()
Regular ()

éUsted encuentra siempre los productos que desea en los autoservicios y

supermercados?
sl ()
NO ()

éLas relaciones comerciales entre la empresa y los clientes como la considera?

Excelente ()
Muy buena ()
Buena ()
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Regular ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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