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a. TITULO

“ELABORACION DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA
LA EMPRESA BABY SHOP, EN LA CIUDAD DE LOJA”



b. RESUMEN

Actualmente en las empresas, la aplicacion de un plan estratégico se ha
vuelto muy importante debido a la gran necesidad de mejorar el
desenvolvimiento de las actividades en las que incursionan los gerentes
para alcanzar el éxito. Por otro lado la incertidumbre que generan los
cambios vertiginosos en el campo econdmico, social, politico y
tecnoldgico; hacen que los gerentes se apoyen en herramientas eficaces

como el plan estratégico.

Por tales circunstancias la presente tesis tiene como objetivo general:
“Elaborar un plan estratégico para la empresa “BABYSHOP”, que permita
mejorar su gestion y potenciar su crecimiento durante el periodo de cinco
afios 2017-2021.”, de tal manera que posibilite el incremento de su

participacion dentro del mercado local.

Para el desarrollo de este trabajo se ha planteado los objetivos
especificos como: “Realizar un estudio de mercado para la empresa Baby
Shop en donde permita comprender a los clientes, hacer un estudio
situacional en donde se analice el entorno y el contexto de la empresa y
presentar una propuesta de un plan estratégico para la empresa en base

a los objetivos y estrategias corporativos,”.



Para el logro de los objetivos se utilizO dos métodos, técnicas e
instrumentos de recoleccién de informacion que nos sirvieron de base
para la elaboracion de la tesis. Entre los métodos que se aplicé tenemos:
el método deductivo e inductivo; quienes nos guiaron para seguir un
proceso logico en nuestro estudio. Asi como también se utilizo diferentes
técnicas para recolectar informacién, como la observacién directa, la
entrevista realizada a la Gerente de la empresa y a la competencia y las
encuestas aplicadas a los 7 empleados y a una muestra de 397 clientes;
guienes con sus respuestas permitieron detectar los problemas internos y

externos que enfrenta la empresa.

Los resultados obtenidos en la siguiente investigacion se describen de la
siguiente manera, se realizo el diagndstico situacional de la empresa los
aspectos externos del entorno PEST como los aspectos internos, con el
fin de establecer la situacion actual de como se encuentra la empresa.
Para posteriormente formular las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, para el disefio de la matriz FODA, la misma que consintié
determinar los resultados de los objetivos estratégicos con sus

respectivos presupuestos y responsables.

Entre los objetivos estratégicos que se proponen tenemos: “Establecer la

filosofia empresarial que incluya la mision, visién, principios, valores y



organigramas; y asi comprometerlos para que realicen un trabajo
adecuado”; “Establecer un plan de capacitacion para los empleados de
la empresa “BABYSHOP”, con el fin de mejorar la atencion al cliente”;
“Motivar e incentivar a los empleados, y asi su rendimiento sea eficiente y
eficaz en sus labores diarios* Realizar programas promocionales que
permitan hacer conocer los productos que ofrece la empresa”; “Realizar
una base de datos donde se tenga especificado los tipos de clientes.” y ”
Realizar un plan de facilidad de pago a los clientes aprovechando la

confianza que le tienen los proveedores mayoristas y la variedad de

productos en stock”.

El presupuesto total para la ejecucion de estos objetivos asciende a $
6.141,00 ddlares, valor que en su totalidad sera financiado por la

empresa.

Finalmente se presenta lo concerniente a las conclusiones vy
recomendaciones que son el resultado de nuestro estudio, las cuales

serviran de gran aporte para la empresa al ponerlo en practica.



ABSTRACT

Currently in enterprises, the implementation of a strategic plan has
become very important because of the great need to improve the
performance of the activities managers who venture to succeed. On the
other hand the uncertainty generated by the rapid changes in the
economic, social, political and technological field; they make managers

effective tools rest on the strategic plan.

For such circumstances this thesis general objective ". That allows to
improve management and enhance its growth during the five year period
2017-2021”,"Develop a strategic plan for the company" Baby shop , in

such a way that enables the increasing its share in the local market .

For the development of this work has raised the specific objectives as:"
Conduct a market for the company Baby Shop where to analyze and
understand customers, do a situational analysis where the environment is
analyzed and the context of the company and present a proposal for a
strategic plan for the company based on corporate objectives and

strategies."

To achieve the objectives different methods, techniques and tools for
collecting information which was served for the elaboration of the thesis
was used. Among the methods applied we are: the deductive and
inductive method; who guided us to follow a logical process in our study.
As well as different techniques were also used to collect information, such
as direct observation, interview with the manager of the company and
competition and surveys of 7 employees and a sample of 397 customers;
who with their answers they allowed us to detect internal and external
problems facing the company In the results the situational analysis of the

company external aspects of the environment and internal aspects, in



order to establish the current status of how the company is held. To further
develop the strengths, weaknesses, opportunities and threats for the
design of the SWOT matrix, the same as agreed determine the results of

the strategic objectives with their respective budgets and responsible.

Among the strategic objectives proposed we are: "To establish the
business philosophy that includes the mission, vision, principles, values
and organizational charts; and so engage them to perform an adequate
job "; "Establish a training plan for employees of the company" Babyshop
“in order to improve customer service"; "To motivate and encourage
employees, and thus its performance is efficient and effective in their daily
work" Make promotional programs that allow to know the products offered
by the company "; "Perform a database where you have specified the
types of customers.” And "Make a plan payment facility to customers
taking advantage of the trust they have for wholesale suppliers and variety

of products in stock."

The total budget for the implementation of these objectives amounts to $
6,141.00, value that will be financed entirely by the company.

Finally concerning the conclusions and recommendations are the result of
our study, which will serve as a great contribution to the company to

implement is presented.



C. INTRODUCCION

La Planeacion Estratégica nos permite fijar el curso concreto de accion
gue ha de seguirse, estableciendo los principios que habran de orientarlo,
la secuencia de operaciones para realizarlo y la determinaciéon de tiempo.
Es fundamental en el funcionamiento de toda empresa el obtener
rentabilidad gracias a la venta de los productos o servicios, de tal manera
que las empresas deben contar con un Plan Estratégico como una
herramienta clave para alcanzar las metas de todo tipo de negocio u

organizacion.

Por tal motivo se hace necesario realizar la “Elaboracion de un plan
estratégico para la empresa “BABY SHOP”, en la ciudad de Loja”, que le
permita estar preparada para enfrentar la competencia, reduciendo la

incertidumbre en la toma de decisiones.

Primeramente se inicia con un resumen en el que se describe con
propiedad la importancia, los objetivos, la metodologia y los resultados del
trabajo. La introduccion en donde se presenta la estructura de la tesis, la
revision de literatura donde se revisa los documentos relacionados con la
planeacién estratégica y fundamentar el proyecto es decir las teorias y

conceptos de los temas desarrollados en este trabajo.



En cuanto a la metodologia utilizada, se puso en consideracion todos los
métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion
empleados. Entre los métodos aplicados tenemos: el método deductivo e
inductivo; quienes nos guiaron para seguir un proceso légico en nuestro
estudio. Asi como también aplicamos diferentes técnicas para recolectar
informacion, como la observacion directa, la entrevista realizada a la
Gerente de la empresa y al gerente de la competencia y las encuestas
aplicadas a los 7 empleados y a una muestra de 397 de las familias
lojanas; quienes con sus respuestas permitieron detectar los problemas

internos y externos que enfrenta la empresa.

En los resultados se llevd a cabo el analisis del entorno tanto interno
como externo, para lo cual se empled el Analisis Pest y la teoria de las
Cinco Fuerzas Competitivas de M. Porter, llegando asi al analisis FODA

de la empresa y poder definir los objetivos estratégicos.

En la discusion se realizé el desarrollo del plan estratégico que se basé

en cinco objetivos estratégicos, como son: ““Establecer la filosofia
empresarial que incluya la mision, vision, principios, valores y
organigramas; y asi comprometerlos para que realicen un trabajo
adecuado”; “Establecer un plan de capacitacion para los empleados de

la empresa “BABYSHOP”, con el fin de mejorar la atencién al cliente”;

“‘Motivar e incentivar a los empleados, y asi su rendimiento sea eficiente y



eficaz en sus labores diarios“ Realizar programas promocionales que
permitan hacer conocer los productos que ofrece la empresa”; “Realizar
una base de datos donde se tenga especificado los tipos de clientes.” y ”
Realizar un plan de facilidad de pago a los clientes aprovechando la
confianza que le tienen los proveedores mayoristas y la variedad de

productos en stock”.

Luego, se detallan las conclusiones y recomendaciones generadas por la

autora de la presente tesis.

Por ultimo, el referente bibliografico de la informacion citada, los anexos
documentos que sirvieron de soporte para la elaboracion de la tesis y el
indice en el cual se detallara los contenidos de la tesis y el nUmero de

pagina correspondiente.
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d. REVISION DE LITERATURA
4.1. PLANEACION ESTRATEGICA EN LAS EMPRESAS A NIVEL

MUNDIAL

Segun Rodriguez (2009), la planeacion estratégica formal tiene
caracteristicas modernas y fue introducida por primera vez en algunas
empresas a mediados de 1950. En aquel tiempo, las empresas mas
importantes fueron principalmente las que desarrollaron sistemas de
planeacién a largo plazo, desde entonces, la planeacion estratégica
formal se ha ido perfeccionando al grado que en la actualidad todas las
compafias importantes en el mundo cuentan algun tipo de este sistema,
y un nimero cada vez mayor de empresas pequefas esté siguiendo este
ejemplo. Como resultado de esta experiencia se ha producido un gran

acervo de conocimiento de la planeacién estratégica.

Meeker(2016) manifiesta que la planificacion estratégica se desarrolla en
un contexto turbulento, particularmente en el ambiente competitivo y altas
velocidades en los cambios, dentro de la planificacion estratégica en las
empresas, ya que hoy en dia se considera uno de los instrumentos mas
importantes para que las organizaciones puedan proyectar en el tiempo el
cumplimiento de sus objetivos de largo plazo mediante el
aprovechamiento de sus capacidades para influenciar el entorno y

asimilar hasta crear las oportunidades del ambiente en beneficio de estas.
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4.2. PLANIFICACION ESTRATEGICA EN LAS EMPRESAS

ECUATORIANAS

Segun Ortega (2014), La planeacion estratégica viene siendo utilizada
con mas intensidad, cada vez, por el conjunto de instituciones del pais,
oficinas del gobierno, ONG y empresas, la planificacion estratégica es

muy importante y ha beneficiado a todas quienes la han utilizado.

El autor antes citado también manifiesta que en el Ecuador los
profesionales incorporados al que hacer empresarial lo hacian
fundamentalmente por su conocimiento técnico, a partir de la entrega de
profesionales en administracion por parte de las universidades y luego de
profesionales con maestria, la cultura administrativa de las organizaciones
sube rapidamente y ellas mismas empiezan a demandar profesionales de

este tipo, para la administracion de los negocios.

En ese contexto, adquiere importancia el intento de conocer si se usa y
cOmo, la planeacién estratégica en el pais, instrumento emblematico de la
gerencia moderna, por manera de poder trazar una linea de base en el
campo, con la idea de estimular posteriores contribuciones que
profundicen y amplien el tratamiento de la Planeacion Estratégica segun

lo que nos manifiesta. (ORTEGA, 2014)
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4.3. PLANEACION ESTRATEGICA EN LAS EMPRESAS

COMERCIALES

Segun Dias (2011) nos dice que; Plan Estratégico en las empresas
comercializadoras, es hablar de qué tareas tenemos que hacer para
asegurarnos que esas decisiones son las correctas. Por lo que el proceso
no deja de tener valor por ser intuitivo. Se compone de tres pasos donde
nos dice que se deben aplicar dentro de las empresas para que estas
puedan cumplir los objetivos: visualizar donde quiero estar, entender

donde estoy vy, trazar el camino que me lleve de un estado al otro.

4.4. SECTOR COMERCIAL EN EL ECUADOR

Los origenes del comercio se remontan a finales del Neolitico, cuando se
descubrié la agricultura. Al principio, la agricultura que se practicaba era
una agricultura de subsistencia, donde las justas eran para la poblacién
dedicada a los asuntos agricolas. Sin embargo, a medida que fueron
incorporandose nuevos desarrollos tecnolégicos al dia a dia de los
agricultores, como por ejemplo la fuerza animal, o el uso de diferentes
herramientas, las cosechas obtenidas eran cada vez mayores fue cuando
decidieron empezaron a intercambiarse con otros objetos en los que otras

comunidades estaban especializadas.


https://es.wikipedia.org/wiki/Neol%C3%ADtico
https://es.wikipedia.org/wiki/Agricultura
https://es.wikipedia.org/wiki/Agricultura_de_subsistencia
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Por actividades comerciales o industriales entendemos tanto intercambio
de bienes o de servicios que se afectan a través de un mercader o
comerciante. El comerciante es la persona fisica o juridica que se dedica
al comercio en forma habitual, como las sociedades mercantiles.

(RODRIGUEZ, 2009)

Comprende “la reventa (compra y venta sin transformacién) de
mercancias o productos, destinados para consumo 0 uso personal o
doméstico (consumidor final). Este sector comprende unidades
econdmicas dedicadas principalmente a la compra-venta (sin
transformacioén) de bienes de consumo final para ser vendidos a personas
y hogares, asi como unidades econdémicas dedicadas solamente a una

parte de este proceso (la compra o la venta). (SCIAN, 2002)

4.5. PLANIFICACION ESTRATEGICA EN LA CIUDAD DE LOJA

En el campo de las empresas comercializadoras, en la ciudad de Loja,
existe una alta competencia y no se ha tomado en cuenta a los planes de
estratégicos, como una medida de solucion al problema de la

comercializaciéon por parte de los principales de dichos negocios.

El problema principal de los establecimientos comerciales es que no son

reconocidas facilmente en el mercado, es por ello que algunos de sus
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productos permanecen largo tiempo almacenados en cada una de las
distribuidoras y comercializadoras, representado un costo de
almacenamiento muy elevado, que l6gicamente repercute en los

beneficios econdmicos de las empresas.

En la actualidad se ha convertido en el pilar fundamental para el
desarrollo de las empresas puesto que en €l se describe el entorno de la
empresa, permitiendo los competidores, el mercado, condiciones

econdmicas, situacion actual y los recursos disponibles.

La planificacién estratégica es una de las herramientas mas poderosas de
las que se puede servir una pequefia y mediana empresa para llevar
siempre hacia adelante su negocio. No es exclusiva de las grandes
empresas trasnacionales o enormes corporativos que a cada momento
vemos brillar en el mundo empresarial. La utilizan empresarios con una
visibn emprendedora, para las pequefias y medianas empresas que son
las que mas la requieren y la valoran. Esta dirigida a las empresas que
necesiten redefinir o estructurar su plan estratégico, proyectado al logro
de los objetivos institucionales de la empresa teniendo como finalidad
basica el establecimiento de guias generales de accion de la misma, con

el objetivo de lograr una mayor competitividad en el mercado actual.
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En la ciudad de Loja las perspectivas de un nuevo mercado, motivaron a
las Instituciones encargadas como por ejemplo Camara de Comercio de
Loja, Camara de la Pequefia Industria, entre otras, a realizar programas
de emprendimiento para pequefias y medianas empresas, promoviendo

asi sus productos.

Las empresas locales brindan confianza a los usuarios y distribuidores por
el soporte técnico que ofrece para resolver de manera inmediata los
eventuales problemas que puedan surgir. Ademéas tienen ventajas
competitivas cuentan con una mejor posicion que sus rivales para

conservar sus clientes y defenderse contra las fuerzas competitivas.

La implementacion de un plan estratégico en las pequefias y medianas
empresas es una herramienta que ayuda a lograr y desarrollar eficacia
informativa, al reducir el tiempo de reaccién ante los cambios en el medio,
es decir, implementar elementos de flexibilidad en la toma de decisiones
al tener en forma rapida y veraz la informacion de cada unidad estratégica
del negocio. Una vez implantado el plan estratégico las empresas tienden
a asegurar un rendimiento adecuado de su capital invertido, sobre todo en
plazos largos, haciendo congruente el uso de la planeacidon de manera
integral, partiendo del conocimiento de sus recursos teniendo cuidado en

la asignacion de los mismos. (Diaz, 2016)
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4.6. BASES TEORICAS

4.6.1. PLANEACION

“La planeacion consiste en fijar el curso concreto de accion que ha de
seguirse, estableciendo los principios que habran de orientarlo, la
secuencia de operaciones para realizarlo y la determinacién de tiempo y

nameros necesarios para su realizacion.” (IPINZA, 2008)

4.6.2. PLANEACION ESTRATEGICA

“‘La planeacion estratégica es aquella que incluye la aplicacion de la
intuicion y el analisis para determinar las posiciones futuras que la

organizacion o empresa debe alcanzar”. (KOTLER, 2008)

Es un proceso dinamico lo suficientemente flexible para permitir y hasta
forzar modificaciones en los planes a fin de responder a las cambiantes

circunstancias.

Trata con el porvenir de las decisiones actuales, observa la cadena de
consecuencias de las causas y efectos durante un tiempo, relacionadas
con una decisién real o intencionada que tomara la direccion. Es

identificar y llevar a la practica los objetivos a largo plazo de la empresa.
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4.6.2.1. Importancia

“‘Es importante porque beneficia a la empresa manteniendo a la vez el
enfoque en el futuro y en el presente, y con ello reforzando los principios

adquiridos en la misién, vision y estrategias” (IPINZA, 2008)

Fomenta la planeacion y la comunicacién interdisciplinarias asignando
prioridades en el destino de los recursos constituye el puente con el
proceso de planeacion, tactica a corto y largo plazo, obligando a los
ejecutivos a ver la planeacion desde la macro perspectiva, sefialando los

objetivos centrales a modo que pueden contribuir a lograrlos.

4.6.2.2. Objetivos

“‘La planeacion estratégica empresarial tiene por finalidad esencial, el
disefio de estrategias para que las empresas tengan capacidad de
adaptarse a las condiciones cambiantes y poder tener acceso, ganar y

mantenerse en los nuevos mercados”. (IPINZA, 2008)

Es una empresa que mantiene unido al equipo directivo para traducir la
mision, vision y estrategia en resultados tangible, reduce los conflictos,
fomenta la participaciéon y el compromiso a todos los niveles de la
organizacién con los esfuerzos requeridos para hacer realidad el futuro

gue se desea.
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4.6.2.3. Principios de la Planeacion

. Factibilidad: Debe ser viable, adaptarse a la situaciéon y a las

condiciones objetivas.

. Objetividad y cuantificacion: Fundamentar en datos reales,

razonamientos precisos y exactos.

. Flexibilidad: Es conveniente establecer margenes de amplitud que
permitan afrontar situaciones inesperadas para poder cambiar o modificar

algunos factores.

. Unidad: todos los planes deben integrarse a un plan general y al

logro de los propésitos y objetivos generales.

. Del cambio de estrategias: Cuando un plan se extiende, sera
necesario rehacerlo completamente. La empresa tendra que modificar los
cursos de accion (estrategias) y consecuentemente las politicas,

programas, procedimientos y presupuestos para lograrlas. (IPINZA, 2008)

4.6.2.4. Proceso de la planeacion estratégica

La planificacidon estratégica segun D Alessio se enfoca en cuatro pasos

esenciales:

1. Definir de la Mision y Vision de la organizacion.

2. Analizar la Situacion actual y deseada.



3. Establecer Objetivos Organizacionales

4. Seleccionar estrategias para lograr los objetivos.
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4.7.2.3. Caracteristicas de la planeacion estratégica

1. "Est& proyectada a largo plazo, por lo menos en término de sus efectos

y consecuencias.

2. Esté orientada a las relaciones de la empresa y su ambiente de tarea y

esta sujeta a la incertidumbre de los acontecimientos.

3. Para enfrentar la incertidumbre la planeacion estratégica basa sus

condiciones en sus juicios y no en los datos.
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4. Incluye la empresa como totalidad y abarca todos sus recursos para
obtener el efecto sinérgico de toda capacidad y potencialidad”

(Thompson, 2012)

4.7.3. DESARROLLO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

4.7.3.1 MISION

Es la imagen actual que enfoca los esfuerzos que realiza la organizacion
para conseguir los propositos fundamentales, indica de manera concreta
donde radica el éxito de la empresa. A continuacion se presenta la matriz

para elaborar la mision:

MATRIZ PARA ELABORAR LA MISION

PREGUNTAS PARA , .
ELABORAR LA MISION CARACTERISTICAS DE UNA MISION
1. ¢Quiénes somos? ¢ Definir que es la organizacion y lo

gue aspira a ser.

2. ¢Qué buscamos? e Ser lo suficiente especifica.

3. ¢Qué hacemos? e Ser lo suficiente amplia.

4. ¢Doénde lo hacemos? e Distinguir a una organizacion de
todas las demés.

5. ¢Por qué lo hacemos? e Servir como marco para evaluar
las actividades presentes y
futuras.

6. ¢Para quién e Formulada en términos tan claros

trabajamos? que pueda ser entendida en toda
la empresa.




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

permanente examen de la organizacion frente a sus clientes, su

competencia, su propia cultura y sobre todo discernir entre lo que ella es

hoy, y aquello que desea ser en el futuro, todo esto frente a sus

capacidades y oportunidades. A continuacién se presenta la matriz para

elaborar la vision:

MATRIZ PARA ELABORAR LA VISION

PREGUNTAS FRECUENTES
PARA ELABORAR LA
VISION

ELEMENTOS DE UNA VISION

1. ¢Qué tratamos de

conseguir?

e Formulada por los lideres de la

organizacion.

2. ¢Cuales son nuestros

valores?

e Dimension del tiempo.

3. ¢Como produciremos

resultados?

e Integradora, amplia y detallada.

4. ¢Colmo nos
enfrentaremos al
cambio?

e Positiva y alentadora.

5. ¢Como conseguiremos

ser competitivos?

e Realista, consistente y difundida

interna y externamente.
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4.7.3.3. VALORES O FILOSOFIA EMPRESARIAL

Para deducir el significado de valores o filosofia empresarial es necesario
conocer lo que es la cultura organizacional. Esta se entiende como la
forma de vida que cada organizacion despliega en sus integrantes. Esta
formada por valores, creencias, principios, normas, conductas, etc., los

cuales se han convertido en habitos de la gente. (IPINZA, 2008)

> Politicas

“Son las pautas o criterios a tener en cuenta en la consecucidon de los
objetivos y sirven para gobernar la accidén en el caminar hacia un objetivo
ayudando a delegar y mantener la buena relacién entre personas’.

(Calleja, 2017)

Es una guia, reglamentos condiciones o limites que se deben de cumplir
en una organizaciéon armonizando el conjunto de los que conforman la
misma, complementan el logro de los objetivos y facilitan Ila

implementacion de las estrategias.

> Posicionamiento

Segun Kotler, (2008) “La posicion de un producto es la forma como los

consumidores lo definen, de acuerdo con atributos importantes. Es el
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lugar que el producto ocupa en la mente del consumidor, en relacion con

los otros productos de la competencia”.

Las empresas siempre buscan un objetivo principal que es posesionarse
en el mercado ocupando un lugar estable en la mente del consumidor,

dandole preferencia a la empresa y no a la competencia

> Objetivos estratégicos

“‘Representan los resultados que la empresa espera obtener, son fines por
alcanzar, estableciendo cuantitativamente y determinados para realizarse

transcurrido un tiempo especifico.”(Escoto, 2011)

Para fijar objetivos, la empresa debe identificar sus areas claves para el

éxito o supervivencia.

La empresa debe saber en dénde se encuentra y a dénde quiere llegar. El
establecimiento de objetivos estd basado en los puntos revisados
anteriormente. Un objetivo debe ser especifico, medible, posible y con un

horizonte de tiempo para lograrlo.

4.7.4. ANALISIS SITUACIONAL

“El analisis situacional es el estudio del medio en que se desenvuelve la

empresa en un determinado momento, tomando en cuenta los factores
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internos y externos mismos que influyen en cOmo se proyecta la empresa

en su entorno.” (SALGADO, 2016).

Es el estudio del medio en que se desenvuelve la organizacion en donde
se toma en cuenta los factores internos y externos los cuales nos ayudan
a verificar y contrastar como se desenvuelve la empresa en dicho
momento, este nos sirve para evaluar, valorar y analizar variables y

factores tanto pasados como presentes asi como tendencias del futuro.

4.7.5. EVALUACION EXTERNA

La evaluacion externa denominada también auditoria externa de la
gestion estratégica esta enfocada hacia la exploracién del entorno y el
analisis de la industria. Este procedimiento busca identificar y evaluar las

tendencias y eventos que estan mas alla del control inmediato de la firma.

La evaluacién externa considera los siguientes factores externos clave
que afectan directamente a los productos, los mercados, y las

organizaciones que compiten en el sector bajo andlisis:

» Fuerzas politicas, gubernamentales, y legales (P).
» Fuerzas economicas y financieras (E).

» Fuerzas sociales, culturales, y demograficas (S).
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» Fuerzas tecnoldgicas y cientificas (T).

v Analisis PEST

Los factores externos clave se evaluan con un enfoque integral y
sistémico, realizando un analisis de las fuerzas politicas, econémicas,
sociales, tecnoldgicas, ecoldgicas, y competitivas, conocido como andlisis

PESTEC = PESTE + C.

> Fuerzas politicas, gubernamentales, y legales (P)

Son las fuerzas que determinan las reglas, tanto formales como
informales, bajo las cuales debe operar la organizacién. En muchos casos
constituyen las variables mas importantes de la evaluacién externa, en
funcién al grado de influencia que tienen sobre las actividades del

negocio, de sus proveedores, y de sus compradores.

VARIABLES POLITICAS, GUBERNAMENTALES, Y LEGALES

Principales Secundarias

+ Estahilidad politica + Partidos politicos en &l podar

+ Politica monetaria #+ Ristama de gobiemo

#+ Politica fiscal = Politica de subsidios

+* Regulaciones gubemamaentales = Defansa de la libre competancia

= Lagislacidn laboral * Amenazas de explopiacién

+» Lagislacidon arancelaria * Presupuestos gubsrmamentales

» Logislacién medicambiontal s Defonsa de la propiedad intelectual
» Spguridad juridica » Spguridad vy orden interno

s  Cormupcion s Bituacidn politica mundial

+ Contrabando + HRelaciones con gobismos

+ [nformalidad + Layes Intemacionales v derechos humanos
- .

Relaciones con organismos piblicos Relaciones con organismos internacionales
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> Fuerzas econOmicas y financieras (E)

Son aquellas que determinan las tendencias macroeconomicas, las
condiciones de financiamiento, y las decisiones de inversion. Tienen una
incidencia directa en el poder adquisitivo de los clientes de la organizacion
y son de especial importancia para las actividades relacionadas al

comercio internacional (exportacion/importacion).

VARIABLES ECONOMICAS Y FINANCIERAS

Principales Secundarias
Ewolucién del pbi nacional y pbi per capita * Comportamiento de la demanda de bienes
Evolucién del poder adguisitivo del consumidor ¥ servicios

Tasas de interés

Tasas de inflacién y devaluacisn

Costo de capital y de deuda

Costo de mano de obra

Costo de materias primas

Nivel de informalidad de la economia
Mivel de aranceles

Rigsgo pais

s Acuerdos de integracidn y cooperacitn
econdmica (TLC)

Fluctuacién de precics

Sistoma econdmico

Acceso al créadito del sistema financiero
Volumen de inversidn exiranjera
Practicas monopdlicas

Deficit fiscal

Actividad de los mercados bursatiles
Situacidn de la economia mundial
Situacidn de la balanza comercial
Relacisn con organismos internacionales (BM, FMI,
BIDY)

> Fuerzas sociales, culturales y demograficas (S)

Involucra creencias, valores, actitudes, opiniones, y estilos de vida
desarrollados a partir de las condiciones sociales, culturales,
demograficas, étnicas, y religiosas que existen en el entorno de la
organizacioén. Estas fuerzas definen el perfil del consumidor, determinan el
tamafio de los mercados, orientan los habitos de compra, afectan el
comportamiento organizacional y crean paradigmas que influyen en las

decisiones de los clientes.



27

VARIABLES SOCIALES, CULTURALES, ¥ DEMOGRAFICAS

Principales Secundarias

Tasa de crecimiento poblacional Esperanza de vida
Tasa de desempleo y subampleo
Incidencia de la pobreza y pobreza extrema
Distribucién del ingreso en la poblacidn
Tasa de analfabetismo

NMivel promedio de educacién

Cultura e idiosincrasia

Estilos de vida de la poblacién

Tasa de mortalidad

Tasas de inmigracién y emigracién
Roles socialas sagin edad y género
Valores y atica

Responsabilidad social

Uso del tiempo libra

Conflictos religiosos y étnicos
Calidad de vida de la poblacién
Actitud hacia la globalizacidn

> Fuerzas tecnoldgicas y cientificas (T)

Estan caracterizadas por la velocidad del cambio, la innovacion cientifica
permanente, la aceleracion del progreso tecnolégico, y la amplia difusion
del conocimiento, que originan una imperiosa necesidad de adaptacion y

evolucion.

4.7.5.1. MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS (MEFE)

Segun Ipinza (2008)Los Factores Externos también es conocido como la
Matriz EFE. El objetivo de esta matriz es permitir a los estrategas resumir
y evaluar informacion econdmica, social, cultural, demografica, ambiental,
politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva de la empresa

bajo estudio. Se desarrolla siguiendo cinco pasos.

1. Listar los factores criticos o0 determinantes para el éxito

identificados en el proceso de evaluacion externa.
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2. Asignar 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. 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. La suma de todos los pesos

asignados a los factores debe sumar 1.0.

3. Asignar una calificacion 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.

4. Multiplicar el peso de cada factor por su calificaciébn para obtener
una calificacion ponderada.
5. Sumar las calificaciones ponderadas de cada una de las variables

para determinar el total ponderado de la organizacion.

El modelo de la estructura del sector industrial

El conocido modelo de las cinco fuerzas de Porter permite la ejecucion del

analisis competitivo, y determinar la estructura y atractividad de La
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empresa donde la organizacion compite, asi como el desarrollo de
estrategias en muchas industrias. El andlisis de las condiciones
competitivas e industriales es el punto de arranque para evaluar la
situacion estratégica y la posicidon de una organizacion en el sector y los

mercados que lo componen.

D WE D O S
FIFENTES DE PODER DE MEGOCE ONOM:

Costos camibiantes
Driferenciscion de insumos

|

[ T A ..—;’I LS ﬁl'i‘ O o
BARRERAS DE ENMTRADA: FACTORES QUE AFECTAMN " susTrTuTos
Econcmiss de escals Duls D

AREMATL DETERMIMADA,

PR

Rendimiento mrelativo dsl

I ™ precio de sustitutbos
Costos cambiantes
Fropensidn a comprar
sustitutos

ndizaje patentada
= necesarios

BHEAM

men

PODER DE NEGOCLACKONM DE COMPRADORES:
Concentracdn de compradores

WVolurmen de Ccormg raschkone:

Costos cambiantes

nformacion de ocompradones

Tomado de Portes (T9E5)

4.7.5.2. Las 5 fuerzas de PORTER

Las cinco fuerzas de Porter representan un marco tedrico para el analisis
de industrias y estrategias de negocios desarrolladas por Michael E.
Porter del Harvard Business School en 1979. La teoria deriva en 5 fuerzas
gue determinan la intensidad competitiva y por ende el grado de atractivo
de un mercado. El grado de atractivo en este contexto se refiere a la

rentabilidad de la industria. Una industria no atractiva es una donde la
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combinacion de las fuerzas actia para disminuir la rentabilidad de la
industria. Una industria muy poco atractiva seria una donde se encuentran
varios competidores utilizando politicas comerciales agresivas entre si, en

un contexto de bajo crecimiento de la demanda.

Tres de las cinco fuerzas de Porter se refieren a la competencia que viene
de afuera de la industria. El resto de las fuerzas se relacionan a

amenazas internas.

Porter denomino a las amenazas internas de la industria como parte de un
microambiente, en contraste con el macro-ambiente. El micro-ambiente
estd formando por las fuerzas cercanas a una empresa que afectan
directamente la habilidad de servir a sus clientes y obtener ganancias. Un
cambio en cualquiera de las fuerzas obliga a la unidad de negocios a re-
evaluar el mercado dado que se produce un cambio en la informacién del

mismo.

Las cinco fuerzas de Porter incluyen tres fuerzas horizontales que vienen
de la competencia directa e indirecta: la amenaza de los productos
sustitutos y competidores existentes y la amenaza de nuevos entrantes al
mercado. Las otras dos fuerzas son conocidas verticales y hacen

referencia al poder de negociacion de los proveedores y de los clientes.
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1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

El mercado o el segmento no son llamativos dependiendo de si las
barreras de entrada son faciles o no de franquear por nuevos
participantes, que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para
apoderarse de una porcion del mercado. Generalmente la fuerza mas
poderosa de todas, hace referencia a la rivalidad entre empresas que
compiten directamente en una misma industria, ofreciendo el mismo tipo

de producto.

2. Larivalidad entre los competidores.

La rivalidad entre competidores es muy dificil ya que el objetivo principal
es obtener mas clientes por lo que los competidores estén muy bien
posicionados, sean muy numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues
constantemente estara enfrentada a batallas de precios, campafas

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

3. Poder de negociacion de los proveedores.

Hace referencia al poder con que cuentan los proveedores de la industria

para aumentar sus precios y ser menos Concesivos.
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Por lo general, mientras menor cantidad de proveedores existan, mayor
sera su poder de negociacion, ya que al no haber tanta oferta de
productos, éstos pueden facilmente aumentar sus precios y ser menos

concesivos.

4. Poder de negociacion de los clientes.

Un mercado o segmento no serd atractivo cuando los clientes estan muy
bien organizados, Cualquiera que sea la industria, o usual es que los
compradores siempre tengan un mayor poder de negociacion frente a los
vendedores; sin embargo, este poder suele presentar diferentes grados

dependiendo del mercado.

Por lo general, mientras menor cantidad de compradores existan, mayor
sera su capacidad de negociacion, ya que al no haber tanta demanda de
productos, éstos pueden reclamar por precios mas bajos y mejores

condiciones.

5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

La presencia de productos sustitutos suele establecer un limite al precio
gue se puede cobrar por un producto (un precio mayor a este limite podria

hacer que los consumidores opten por el producto sustituto).
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Los productos sustitutos suelen ingresar facilmente a una industria

cuando:

. los precios de los productos sustitutos son bajos o menores que los

de los productos existentes.

. existe poca publicidad de productos existentes.
. hay poca lealtad en los consumidores.
. el costo de cambiar de un producto a otro sustituto es bajo para los

consumidores.

4.7.6. LA EVALUACION INTERNA

La evaluacién interna esta enfocada en encontrar estrategias para
capitalizar las fortalezas y neutralizar las debilidades. En consecuencia, lo
mas importante para una organizacion es identificar sus competencias
distintivas, las cuales son las fortalezas de una compafiia, que no pueden

facilmente igualarse o ser imitadas por la competencia. (IPINZA, 2008)

4.7.6.1. Matriz de evaluacion de los factores internos (MEFI)

Segun lIpinza (2008)También denominada Matriz EFI, este instrumento
resume y evalla las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las
areas funcionales de un negocio ya demas ofrece una base para

identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas.
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El procedimiento para la evaluacion de factores internos es el siguiente:

1. Primero anote las fortalezas y a continuacioén las debilidades.

Asignar 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. Las fortalezas suelen tener pesos mas altos
gue las debilidades. La suma de todos los pesos asignados a los factores

debe sumar 1.0.

2. Asignar una calificacion 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.

3. Multiplicar el peso de cada factor por su calificacion para obtener una
calificacién ponderada.

4. Sumar los pesos ponderados de cada factor.

5. Determinar el puntaje ponderado total para la organizacion.

4.7.6.2. Anélisis FODA

“Es una herramienta que facilita el analisis de la situacion interna, por

medio del FODA se realiza una evaluacion de los factores principales que
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se espera influya en el cumplimiento de propdsitos basicos de la empresa
o institucion; requiere escudrifiar y de alguna manera predecir lo que se
supone va ocurrir las necesidades que se tendran ademas de lo que se

debe hacer para estar preparado”. (Ipinza, 2008)

» Oportunidades

“Son eventos o circunstancias que se espera que ocurran o pueden
inducirse a que ocurran en el mundo exterior y que podrian tener un
impacto positivo en el futuro de la empresa. Esto tiende aparecer en una o
mas de las siguientes grandes categorias: mercados, clientes, industrias,

gobierno, competencia y tecnologia.” (Ipinza, 2008)

» Amenazas

“Son eventos o circunstancias que pueden ocurrir en el mundo exterior y
gue pudieran tener un impacto negativo en el futuro de la empresa;
tienden a aparecer en las mismas grandes a tomarse en oportunidades o

minimizarse con una planeacién cuidadosa.” (Ipinza, 2008)

> Fortalezas

“‘Representan los principales puntos a favor con los que cuenta la

empresa o institucion en cuatro amplias categorias: potencial humano,
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capacidad de proceso, productos - servicios y recursos financieros”.

(Ipinza, 2008)

> Debilidades

“Se sustituye el término debilidades con que se le ha denominado
tradicionalmente porque éste implica que algo anda mal o con lo cual se
debe convivir como si fuera discapacidad; envia un mensaje negativo. El
término limitaciones contiene menos prejuicios asociados, la debilidad no

es mas que falta de fuerza.” (Ipinza, 2008)

4.7.6.3. Matriz de estrategias FODA (ALTO IMPACTO)

El autor Ipinza (2008) nos indica que la matriz de las fortalezas,
oportunidades, debilidades, amenazas (FODA), es un instrumento de
ajuste importante que ayuda a los gerentes a desarrollar cuatro tipos de
estrategias: estrategias de fuerzas y debilidades, estrategias de
debilidades y oportunidades, estrategias de fuerzas y amenazas y

estrategias de debilidades y amenazas.

» Las Estrategias FO: Estas usan las fuerzas internas de la
empresa para aprovechar la ventaja de las oportunidades externas.

= Las Estrategias DO: Estas pretenden superar las debilidades
internas aprovechando las oportunidades externas.

= Las Estrategias FA: Las estrategias FA aprovechan las fuerzas de

la empresa para evitar o disminuir las repercusiones de las
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amenazas externas.

» Las Estrategias DA: Estas son tacticas defensivas que pretenden
disminuir las debilidades internas y evitar las amenazas del
entorno.

o Las fortalezas deben utilizarse.

o Las oportunidades deben aprovecharse.
o Las debilidades deben eliminarse, y;

o Las amenazas deben sortearse.

FORMATO MATRIZ FODA

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA

4.7.7. PLAN A LARGO PLAZO

> PLAN

“En su forma mas simple el concepto de plan se define como la intencion
y proyecto de hacer algo, o como proyecto que, a partir del conocimiento

de las magnitudes de una economia, pretende establecer determinados



38

objetivos. Asimismo se ha definido como un documento en que se
constan las cosas que se pretenden hacer y forma en que se piensa

llevarlas a cabo.” (IPINZA, 2008)

Es la aplicacién de la intuicion y el analisis para determinar el enfoque
futuro que la empresa se ha propuesto alcanzar, es un proceso dindmico
lo suficientemente flexible para permitir y hasta forzar modificaciones en
los planes a fin de responder a los cambios que se dan dia a dia en el

entono.

> PROGRAMA

“Cabe recalcar que un programa es una expresion que permite identificar
al conjunto de acciones que se organizan con el propdsito de mejorar las
condiciones de una empresa con el objetivo de llevar una secuencia
l6gica de pasos para con ello poder cumplir con las metas propuestas

para el beneficio de la empresa”. (IPINZA, 2008)

> PROYECTO

“Se refiere a una intervencion concreta, individualizada, para hacer
realidad algunas de las acciones contempladas en el nivel anterior (el
nivel tactico). Define resultados previstos y procesos para conseguirlos,

asi como el uso concreto de los recursos disponibles”. (Carderas, 2011)
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> CRONOGRAMA

Segun Orozco (2011) “Manifiesta que es una representacion grafica y
ordenada con tal detalle para que un conjunto de funciones y tareas se
lleven a cabo en un tiempo estipulado y bajo unas condiciones que

garanticen la optimizacion del tiempo”.

> PRESUPUESTO

Segun Rondn (2011) el presupuesto “es una representacion en términos
contabilistico de las actividades a realizar en una organizacion, para
alcanzar determinadas metas, y que sirve como instrumento de

planificacion, de coordinacién y control de funciones.”

4.7.8. PLAN OPERATIVO ANUAL

> Objetivo general

Segun Arias, (2006) “un objetivo general expresa el fin concreto de la
investigacion en correspondencia directa con la formulacion del problema
Se formularan tantos objetivos generales como el investigador considere
necesario, atendiendo a las necesidades de la investigacion y a los
resultados que se aspire lograr. Para su logro, se deben formular lo

objetivos especificos.”
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Es decir el objetivo general es la finalidad que se busca para cumplir las

metas que se desea alcanzar en una empresa.

> Objetivo especifico

Segun, (Arias, 2006) “los objetivos especificos indican con precision los
conceptos, variables o dimensiones que seran objeto de estudio. Se

derivan del objetivo general y contribuyen al logro de éste".

Es decir, constituyen logros particulares que permiten lograr un objetivo
general, deben de tener una secuencia de pasos lo cual ayuden al

desarrollo de la investigacion.

> Actividad

Segun Arias (2006)“Es el conjunto de acciones que se llevan a cabo para
cumplir las metas de un programa que consiste en la ejecucion de ciertos
procesos o tareas utilizando un sinnimero de recursos para ello quienes
cumpliran dicha actividad sera quienes quedan a cargo de una entidad

administrativa de nivel intermedio o bajo.”

> Estrategias

“Estrategia permite tomar las decisiones para determinar los cursos de accion
requeridos, con el fin que la organizacion cumpla su misién y un adecuado

funcionamiento de la misma.” (IPINZA, 2008)
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Como quiera que sea se tendra en cuenta la necesidad de elaborar diferentes
alternativas estratégicas a fin de poder valorarlas entre si y optar por las mas
convenientes a la organizacion, a fin de salvar las brechas que le separan de su

estado futuro.
> Politicas

“La politica de empresa es un conjunto de normas establecidas por la direccién
de la misma para regular diferentes apartados del funcionamiento de la

empresa.” (IPINZA, 2008)

> Responsable

“Es la persona que esta a cargo de realizar correctamente las actividades

conforme lo planeado”. (IPINZA, 2008)

> Presupuesto

“Son los gastos que incurriran y elementos materiales o simbdlicos que
utilizan los miembros de la organizacion para dicho objetivo.” (IPINZA,

2008)

> Tiempo

“Es el tiempo que se va a tardar en realizar una actividad”. (IPINZA, 2008)

> Meta
‘Las metas son objetivos a corto plazo, también son cuantificables y

medibles o hasta logros en el dia a dia.” (IPINZA, 2008)
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4.8. CONCEPTOS

Plan

“La planeacion es la prevision de escenarios futuros y la determinacion de
los resultados que se pretenden obtener, mediante el analisis del entorno
para minimizar riesgos, con la finalidad de optimizar los recursos y de

poner las estrategias que se.” (Castro, 1999)

Plan estratégico

“Plan estratégico el conjunto de andlisis, decisiones y acciones que una
organizacion lleva a cabo para crear y mantener ventajas comparativas

sostenibles a lo largo del tiempo.” (Ortega, 2012)

Filosofia empresarial

“La filosofia empresarial como el conjunto de elementos que van a
permitir la identificacion de la empresa con lo que es y lo que quiere lograr
gue, a su vez, permita desarrollar un nucleo de trabajo organizacional que
identifica a todas las partes integrantes de la organizaciéon.” (D Alessio,

2008)

Mision

“Es la imagen actual que enfoca los esfuerzos que realiza la organizacion

para conseguir los propositos fundamentales, indica de manera concreta
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donde radica el éxito de la empresa.” (O"Alessio, 2008)

VISION

“La vision es el proceso de formular el futuro. Implica un permanente
examen de la organizacion frente a los clientes, competencia, cultura
organizacional y discernir lo que es actualmente y aquello que desea ser
en el futuro, todo esto frente a la capacidad y oportunidades.” (D"Alessio,

2008)

Objetivos

“Los objetivos corresponden a las finalidades genéricas de un proyecto o

entidad.” (D"Alessio, 2008)

Politicas

“Las politicas orientan la toma de decisiones y el manejo de situaciones

repetitivas o recurrentes.” (D"Alessio, 2008)

Valores

‘Acuerdos que inspiran y rigen la vida de la empresa, orientados a
asegurar la eficiencia, integridad, transparencia y el logro de sus objetivos

corporativos.” (D”Alessio, 2008)
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ANALISIS SITUACIONAL

“El analisis situacional se denominada también como evaluacion externa
de la gestion estratégica esta enfocada hacia la exploracion del entorno y

el analisis de la industria.” (Arthur, 2012)

Politico

“Son las fuerzas que determinan las reglas, tanto formales como

informales, bajo las cuales debe operar la organizaciéon.” (Arthur, 2012)

Econdmico

“Son aquellas que determinan las tendencias macroecondémicas, las
condiciones de financiamiento, y las decisiones de inversion.” (Arthur,

2012)

Social

“El factor social involucra creencias, valores, actitudes, opiniones, y estilos
de vida desarrollados a partir de las condiciones sociales, culturales,
demograficas, étnicas, y religiosas que existen en el entorno de la

organizacion.” (Arthur, 2012)

Tecnoldégico

“‘La tecnologia estad vinculada al conjunto de los conocimientos que

permiten innovar permanente.” (Arthur, 2012)
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ANALISIS (FODA)

Es el “Andlisis general de las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas para una caja, ademas sefialan que es una manera para
analizar el entorno interno y externo.” (Fred, 2013)

Plan a Largo Plazo

Se define como la “intencién y proyecto de hacer algo, o como proyecto
que, a partir del conocimiento de las magnitudes de una economia,

pretende establecer determinados objetivos.” (Fred, 2013)

Plan Operativo Anual
El POA “es un instrumento facil y muy practico de gestién, coordinaciéon y

direccion.” (Fred, 2013)



46

e. MATERIALES Y METODOS

5.1. MATERIALES
e Material oficina

e Material bibliografico

5.2. METODOS

Entre los métodos que se utilizé para el desarrollo de la presente tesis,

tenemos los siguientes:

5.2.1. Método deductivo

Este método ayud6é a estar constante contacto con el fenomeno de
estudio, es una guia a donde queremos llegar, introducir nuevos
conocimientos Este método permiti6 hacer un analisis de los factores
externos (PEST) que repercuten en la empresa como también hacer un

analisis de los factores competitivos.

5.2.2. Método inductivo

Este método inductivo es un proceso analitico-sintético el cual parte del
estudio de los casos, hechos o fendmenos particulares para llegar a un

principio y ley general que lo rige. Este método ayuddé a fundamentar de
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una forma clara y precisa las conclusiones y recomendaciones de la
investigacion, posteriormente se lo utilizé en el estudio de mercado y el

analisis interno de la empresa.

5.3. TECNICAS

5.3.1. Observacion Directa:

La observacion se la realizé en la primera visita realida a la empresa
‘BABYSHOP” para asi conocer su organizacion y funcionamiento, y
relacionarme directamente con el objeto de estudio. Para ello se realizé
un formato que ayudo a obtener la informacién de una forma ordenada y

clara. (Anexo N° 2)

5.3.2. Entrevista:

A través de una guia de observacion estructurada y con el afan de
obtener informacion primaria, se la realiz6 al gerente de la empresa
‘BABYSHOP” Sra. Claudia Luzuriaga Flores y al gerente de la empresa
“LA CASA DEL PANAL” Sr. Pablo Sanmartin Rodriguez ya que on las dos
Unicas empresas distribuidoras y comercializadoras de articulos para
bebe, brindando informacion util y veras para el desarrollo del presente

proyecto. (Anexo N° 3-4)
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5.3.3. Encuesta:

A través de un cuestionario, se obtuvo informacién primaria de recopilar
datos por medio de un cuestionario previamente disefiado, sin modificar el
entorno ni el fendmeno donde se recoge la informacion, la encuesta fue
aplicada a las familias lojanas ya que la empresa no cuenta con una base
de datos de los clientes y a los 7 empleados de la empresa Babyshop.

(Anexo N° 5-6)

CUADRO N° 1
EMPLEADOS
NOMBRE CARGO

Srta. Gabriela Mendoza | Contadora

Sr. Andrés Chuva Cajero

Srta. Yahuachi Carmen | Cajero

Sr. José Bustamante Cajero
Srta Olga Yahuachi Cajero
Sr. Paul Calva Bodeguero
Sr. Luis Requelme Bodeguero

FUENTE: Empresa “Babyshop”
ELABORACION: La Autora.

De la misma manera se determind una muestra de 397 encuestas y con la

aplicacion de un cuestionario se obtuvo la informacion.



CUADRO N° 02

POBLACION DE LOJA (CENSO 2010)

DETALLE POBLACION
Provincia 448.966
Canton 214.855
Ciudad 170.280

Fuente: Censo del afio 2010 (INEC)

Elaboracion: Rosa Sinchire

Segmentacion psicorganica
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Una vez obtenida la informacion, se procedio a determinar la poblacion de

estudio, para calcular el tamafio de la muestra se emple6 la formula de

poblacidn final.

Censo Proyectado al 2016

Ecuacion matematica

Dénde:
Pf = Poblacion final

Po = Paoblacion Inicial

Pf = Po(1+ )"

| = Tasa de crecimiento

n = Nuumero de afnos



50

Remplazando valores:

Pf=Po(1+ D"

P2016 = 170280(1 + 0.0265) 6
P2016 = 170280(1.0265) ©
P2016= 170280(1.17)
P2016= 199212

199212
P2016 = 2

P2016= 49803

Formula para calcular la muestra

N

=TT e N

Dénde:

n = Tamafo de la muestra (nUmero de encuestas)

N

Poblacién

E

Margen de error

Remplazando valores:

~ 14e’ N

49803
1+0.052 (49803)

49803
"= 12551
n= 39680

n = 397 Encuestas
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CUADRO N° 03

Distribucion General de la Muestra

TOTAL
DISTRITOS SECTORES BARRIOS

PART. MUESTRA
I 10 30 21.74% 86
Il 17 58 36.96% 147
11 19 70 41.30% 164
TOTAL 46 158 100% 397

Fuente: |. Municipio de Loja
Elaboracion: Rosa Sinchire

Muestreo Aleatorio Estratificado al Azar

Para determinar el nUmero de encuestas que se deben aplicar se utilizo
el muestreo aleatorio estratificado de acuerdo a la poblacién en estudio,
aplicando las encuestas por domicilio para evitar que se vuelva a
encuestar a la misma familia, la seleccion se hizo al azar, dando la
oportunidad de intervenir toda la familia, sin considerar otros factores
como la situacién econdmica que se vive, barrios y nivel de educacion,

etc.

Estratificacién muestral.

De las 397 encuestas se distribuyé por distritos considerando los
porcentajes y la participacion de la poblacion la estratificacion se realizo
considerando los barrios por cuadras y tomando domicilios al azar, en el

siguiente cuadro se muestra los datos de distribucion muestral.




52

5.4. PROCEDIMIENTO

1. PROCEDIMIENTO
Primer objetivo

Realizar un estudio de mercado para la empresa Baby Shop en donde me

permita analizar y entender a los clientes.

Se llevara a cabo una investigacion de mercado interpretando vy
analizando la informacion recopilada a través de las encuestas y demas
herramientas de recoleccion de informacion, esta informaciéon nos
permitird tomar decisiones respecto a la forma de gestion de la empresa,
ya que entenderemos el comportamiento de los clientes y asi poder hacer

una mejora

Segundo objetivo

Hacer un andlisis situacional en donde se presente el entorno y el

contexto de la empresa.

Se realizara un analisis externo en base a la informacién en el ambito con
el fin de identificar las oportunidades y amenazas de la empresa ademas

se evaluara estos factores externos en la matriz (MEFE)

Se realizara el andlisis competitivo a través de las 5 fuerzas de Porter con
el fin de determinar los factores claves del éxito, asi mismo se evaluara

estos factores a traves de la matriz del poder competitivo.
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Se realizara el andlisis interno en el que se realizara todas las areas
funcionales de la empresa con el fin de determinar las fortalezas y
debilidades de la empresa, las mismas que seran evaluadas en la matriz

(MEFI).

Se construira el FODA estratégico donde se identificara las estrategias

para la empresa.

Tercer objetivo

Presentar una propuesta de un plan estratégico para la empresa en base

a los objetivos y estrategias corporativas..

Proponer el plan estratégico para cinco afios que presente la filosofia
empresarial contenida en la visibn, mision, politicas, objetivos
estratégicos, posicionamiento y valores, luego se presentara el plan a
largo plazo que permita establecer los programas y proyectos de cada
uno de los afios propuestos o proyectados y finalmente se elaborara el
plan operativo anual conteniendo los programas y proyectos el primer afio
de puesta en marcha del plan estratégico y con ello presentar las

conclusiones y recomendaciones para los empresarios.
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f. RESULTADOS
6.1. ANALISIS DE LA ENTREVISTA APLICADA A LA Sr. CLAUDIA
CAROLINA LUZURIAGA FLORES GERENTE DE LA EMPRESA

“BABYSHOP”

1. ¢Hagame una breve resefia de su empresay su vision a futuro de

la misma?

La empresa nace en el aifio 2001 con la iniciativa de ver como las madres
tenian necesidades para atender a sus hijos, es por eso que se crea

como empresa privada cumpliendo con las necesidades de los clientes

La vision que deseo alcanzar es: Mantener a la sociedad con precios

bajos que le permitan mantener la economia y ahorrar.

2. ¢Cudles son las funciones principales que usted desempefia?

Soy gerente propietaria de mi empresa, y sin dudarlo cumplo alunas
funciones como vendedor y hago los pedidos con los proveedores.

3. ¢Considera que la planificacion en una empresa aporta al logro

de los Objetivos empresariales?

Si, siempre porque son los pasos a seguir.

4. ¢cuales son los objetivos empresariales que se ha planteado?

1. Franquiciar de la empresa.

2. Poner nuevos puntos de venta dentro y fuera de la ciudad.
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3. Importar nuestros productos.

4. Renovacion de productos que no tenemos en nuestro local.

5. Renovacion de clientes constantemente.

5. ¢Creé usted que cuenta con el personal apropiado para ofrecer

un servicio de calidad al cliente?

El personal no tiene titulos en ventas esto hace que se repriman y que no

se enfrenten a nuevos retos.

6. ¢Considera usted que los servicios que ofrece a sus clientes son
los apropiados, para satisfacer a sus necesidades?

Si porque la empresa innova constantemente con productos nuevos y de

muy buena calidad.

7. ¢Para la toma de decisiones en su empresa toma en cuenta el

criterio de los empleados?

A veces cuando es necesario.

8. ¢Motiva a sus empleados? Como lo hace?

Con incentivos, bonos extras con celebraciones y haciéndolos sentir parte

de la empresa.

9. ¢Capacita al personal de la empresa para llevar a cabo sus

tareas?

No por ahora no se capacita.
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10.¢En su empresa se realiza investigacion de mercados y si lo hace
con qué fin lo ejecuta?

No se hace estudio de mercado

11.;Cual es la mejor ventaja que usted cree que posee su empresa?

Tener una ubicacion excelente y dar a nuestros clientes los productos a

precios comodos.

12.¢,Qué empresa comercializadora de articulo para bebe considera

usted que es su mayor competidor?

La empresa que se considera al mismo nivel es la casa del pafial ya que

casi cuenta con productos iguales a los de mi empresa.

13.¢,Considera usted que publicitar le ayuda conseguir nuevos

clientes y fidelizar los existentes

Siempre ya que es indispensable estar en contacto con los clientes.

14.;,Qué productos de los que comercializa son los mas

demandados por sus clientes?

En la gran mayoria son las formulas y pafiales pero también se venden lo
que es shampo, talcos, toda la linea de aseo para bebe y coches

andadores entre otros.

15.;Emplea algun programa de innovacion 6 mejora continua en su

empresa?

La innovacion de los productos es frecuentemente y siempre se trata de

ver que es lo que mas atrae para los clientes.
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RESUMEN DE LA ENTREVISTA

1. La gerente nos indica que su empresa estd enfocada en servir a la
sociedad con precios comodos para beneficio de los clientes y de
la empresa ya que ganaria fidelizarlos.

2. la gerente cumple funciones administrativas como también son las
de vendedor cuando la ocasion lo amerita ya que esta en contacto
con los clientes.

3. Los objetivos que la empresa desea alcanzar son la de franquiciar,
poner mas locales, renovacion de productos, fidelizar mas clientes.

4. El personal no esta calificado para que trabaje en la empresa
necesita de capacitaciones.

5. Se deberia de tomar en cuenta los criterios que tienen cada uno de
los trabajadores.

6. No hay capacitaciones del personal, y esto deberd de hacerse
constantemente.

7. La empresa con la que compite es la casa del pafial pero la mayor
ventaja que tiene Babyshop es en los precios.

8. En la empresa se innova cada vez tratando de ver lo que mejor les

conviene a los clientes.

FUENTE: Gerente “Babyshop”
ELABORACION: La Autora.




58

6.2. ENTREVISTA A LA EMPRESA LA CASA DEL PANAL
(COMPETENCIA)

Datos generales
Nombre de la empresa: CASA DEL PANAL
Nombre del Gerente: Pablo Sanmartin Rodriguez

Direccion: avenida universitaria- colon- José Antonio eguiguren

1. ¢,Cuéntos afios lleva en el mercado su empresa
12 afos

2. En su empresa realiza planificacion estratégica
No

3. ¢, Qué tipo de planificacidn ejecuta en su empresa

Solo empiricamente

4. ¢ Tienen Plan Operativo anual?
No
5 En su empresa se ha establecido una filosofia empresarial

No en mi empresa no tenemos

6 Su empresa cuenta con un reglamento interno o con algun

manual de funciones
Un manual de funciones para el personal si tenemos

7. capacita al personal que labora en su empresa y si lo hace

cada que tiempo efectua dichas capacitaciones

Semestralmente ya que se suele cambiar de personal.
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8. ¢La empresatiene un plan de incentivos para el personal?

Si ya que esto los motiva a trabajar con entusiasmo

9. ¢,Como califica usted la comunicacion de su personal con los
clientes?

Muy buena ya que esa es una de las ventajas que tenemos en nuestra
empresa

1. ¢ Oferta promociones a sus clientes?

Si siempre damos promociones a los clientes ya se dos por uno a mitad

de precio o producto
11. ¢, Coémo considera sus precios respecto de la competencia?
Son precios bajos (normales)

2. Como lleva a cabo el proceso de control de las actividades

empresariales en el ambito administrativo?
Segun las ventas que se han obtenido mensualmente

13. Como considera Ud. que ha incidido las politicas del gobierno

eén su empresa.

Muy mal ya que se han incrementado los impuestos esto ha hecho que

las ventas bajen



RESUMEN DE LA ENTREVISTA AL GERENTE CASA DEL PANAL

1. Los afos que lleva la casa del pafial en la empresa es 12

afnos

2. En su empresa no se realiza la planificacién estratégica
funciona empiricamente, no cuenta con un plan operativo

anual, una filosofia empresarial, ni un reglamento interno.

3. En la empresa se realiza capacitacion al personal

semestralmente por el cambio continuo de los empleados.

4. En la empresa se cuenta con incentivos para su personal

5. la comunicacién dentro de la empresa es muy buena

6. Se ofrece muy buenas promociones a los clientes

7. El control en la empresa se lo realiza mensualmente

segun las ventas obtenidas

FUENTE: gerente casa del pafial
ELABORACION: La Autora.
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6.3. ANALISIS DE LA ENCUESTA APLICADA A LA POBLACION

LOJANA

ANALISIS E INTERPRETACION DE ENCUESTAS

1. ¢Requiere comprar productos para bebes?

CUADRO N°4

Opcién Frecuencia Porcentaje

si 294 74
no 103 26
Total 397 100
Fuente: Encuestas
Elaboracion: La autora

GRAFICO N° 1

compra articulos para bebe

= si ®no

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La autora



Interpretacion

De acuerdo con los resultados obtenidos y como se ve en el grafico, 294
personas que corresponden al 74% de los encuestados respondieron que
si compran productos para bebe, y 103 personas que equivalen al 26%
contestaron que no han tenido necesidad de comprar productos para
bebes. Ante estos resultados podemos darnos cuenta que la gran

mayoria de personas por lo menos alguna vez han tenido la necesidad de

adquirir alguna clase de producto para bebe.

2. ¢Como prefiere los productos?

100
80
60
40
20

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora

CUADRO N° 5

Opcién Frecuencia Porcentaje
Genéricos 18 6
Marca 276 94
Total 294 100
Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora

GRAFICO N° 2

QUE TIPO DE PRODUCTO PREFIERE

genericos




Interpretacion
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En el grafico N° 03 se observa que del total de familias encuestadas que

actualmente compran productos para bebé el 94% prefiere que los

mismos sean de marca y el 6% se inclinan por los genéricos, por lo cual

se observa que casi la totalidad se inclinan por adquirir productos de

marca y solo un porcentaje infimo compra genéricos.

3. ¢En ddnde prefiere adquirir los productos?

300

250

200

150

100

50

4%

0 —
Farmacias

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora

CUADRO N° 6

Opcién Frecuencia | Porcentaje
Farmacias 13 4%
Panaleras 242 82%
Tiendas 9 3%
Supermercados 30 10%
Total 294 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora

GRAFICO N° 3

DONDE COMPRA
82%
3%
Pafialeras Tiendas

10%

Supermercados
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Interpretacion

En la representacion gréfica de los resultados, se ha obtenido en

respuestas multiples los siguientes resultados, el 82% de los
encuestados que si compran productos para bebé lo hacen en pafaleras,
el 10% realizan su compra en supermercados, el 3%compran en tiendas y
solo el 4% compra estos productos en farmacias, ante estos resultados es
evidente que la gran mayoria prefiere adquirir sus productos para bebé en

las pafnaleras.

4. En qué empresa comercializadora de articulos para bebe
recurre parala comprade los productos.

CUADRO N° 7
Opcidn Frecuencia | Porcentaje
Baby Shop 145 60%
Casa del Pafial 53 22%
Bambino 25 10%
MI Bebe 19 8%
TOTAL 242 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora

GRAFICO N° 4

LUGAR DE ADQUISICION

Baby Shop

22%

Casa del Pafial

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora

10%

Bambino

8%

MI Bebe
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INTERPRETACION

En el grafico se observa que del total de familias encuestadas que
actualmente compran productos para bebé en pafaleras el 60% prefiere
comprar en la pafialera Baby Shop, el 22% se inclinan por adquirir sus
productos en la Casa del Pafial, el 10% en la pafialera el Bambino y el 8%
en la pafalera Mi Bebe, por lo cual se observa que mayoritariamente se

inclinan por adquirir productos en la pafialera Baby Shop.

5. ¢Compra productos para bebé en la panalera “BABY SHOP”?

CUADRO N° 8
Opcidn Frecuencia | Porcentaje
Si 145 100%
No 0 0%
Total 145 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracion: La autora
GRAFICON° 5

COMPRA EN BABY SHOP

0

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora
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INTERPRETACION

De acuerdo con los resultados obtenidos, en el grafico N° 04 se observa
que el 100% de las personas encuestadas compran en la pafalera
Babyshop. Por lo cual se puede asegurar que esta empresa tiene una

gran acogida en esta ciudad.

6. ¢Porque recurre a esta empresa comercializadora de
productos para bebe?

CUADRO N° 9
Opcidn Frecuencia Porcentaje
Calidad 47 32%
Precio 32 22%
Atencidn 23 16%
Tiempo 17 12%
Lugar 26 18%
TOTAL 145 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora
GRAFICO N° 6

PORQUE COMPRA EN ESTA PANALERA

Calidad Precio Atencion Tiempo

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora
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INTERPRETACION

En la representacion grafica de los resultados podemos observar que el
32% de los encuestados compran en Baby Shop por la calidad de sus
productos, el 22 % adquieren los productos por la accesibilidad de
precios, y el 16% compran en este lugar porque les agrada la atencion
que les brindan, el 12% porque el lugar se les hace facil de llegar y el 18%
por motivos de tiempo prefieren comprar en esta pafalera. Ante esto
podemos concluir que son muchos los motivos por cual los clientes

prefieren comprar las productos para bebe en esta empresa

7.¢Con que frecuencia compra?

CUADRO N° 10

Opcién Frecuencia Porcentaje

diariamente 5 3%
semanalmente 105 72%
mensualmente 35 24%
Total 145 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora

GRAFICO N° 7

FRECUENCIA CON LA QUE COMPRA
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Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora



INTERPRETACION

En la representacion grafica de los resultados podemos observar que el
72% de los encuestados compran semanalmente, el 24% adquieren los
productos mensualmente, y solo el 3% compran cada dia. Ante esto

podemos concluir que la mayoria de las personas prefieren abastecerse

para la semana antes que salir a comprar cada dia.

8. ¢Qué tipo de productos compra?

9,

(>

CUADRO N° 11

Opcién Frecuencia Porcentaje
pafiales 58 40%
biberones 17 12%
leche 7 5%
talco 8 6%
ropa 2 1%
pafitos 28 19%
jabones 7 5%
shampo 12 8%
andadores 3 2%
cunas 3 2%
Total 145 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracion: La autora
GRAFICO N° 8
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Fuente: Encuestas
Elaboracion: La autora



INTERPRETACION

En el grafico nimero 06, se observa que del total de encuestados en
pregunta de opcion multiple se obtuvo que el 40% compra pafales, el
12% leche en formula, el 19% paiiitos, el 5% jabones y otro 8% shampo,
12% de los encuestados compran biberones, el 6% talcos el 1% adquiere
ropa y el 2% andadores y cunas; con estos resultados queda en evidencia

que los pafnales leche y pafiitos son los productos para bebés que tienen

una mayor demanda.

9. ¢Cudl es la caracteristica mas importante para usted a la hora

de comprar?

CUADRO N° 12

Opcién Frecuencia | Porcentaje
calidad 30 21%
servicio 45 31%
precio 70 48%
punto de venta 0 0%
Total 145 100%
Fuente: Encuestas

Elaboracién: La autora

GRAFICO N° 9

CARACTERISTICA PARA COMPRAR
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Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora
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INTERPRETACION

En la representacion gréfica de los resultados, se observa que el 48% de
las personas encuestadas manifestaron que la caracteristica principal que
determina su compra es el precio, el 31% consideran que el servicio, el
21% le dan mas importancia a la calidad y nadie toma en cuenta como
factor determinante al punto de venta. Ante estos resultados es notorio
que lo que determina una compra es el precio calidad de producto y

servicio que le ofrecen.

10.Califique los siguientes atributos a la empresa

CUADRO N° 13

Opcidn Frecuencia Porcentaje

Excelente 28 19%
muy bueno 102 70%
Bueno 15 11%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
Total 145 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora

GRAFICO N° 10
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INTERPRETACION

De acuerdo con los resultados obtenidos en cuanto a la percepcion de
organizacion de la empresa el 70% contestaron que es muy bueno, el
19% que es excelente, el 11% de los encuestados manifestaron que es
bueno y no hubieron respuestas en cuanto a la opcion de regular y malo;
con estos resultados obtenidos se manifiesto que la empresa goza de una
buena percepcién en cuanto a la calidad de organizacion que llevan en la

misma.

11.;Al momento de comprar el producto recibio algun tipo de

promociones?
CUADRO N° 14

Opcién Frecuencia Porcentajes
si 120 83%
no 25 17%
Total 145 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora

GRAFICO N° 11

PROMOCIONES RECIBIDAS

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora
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INTERPRETACION

Respecto a que si recibié alguna promocién al momento de realizar su
compra, el 83% de los encuestados dijeron que si recibieron algun tipo de
promocién al menos en una de sus compras, y el 17% manifestdo que
nunca ha recibido una promocion por la adquisicion de los productos.
Ante estos estadisticas podemos darnos cuenta que la empresa si realiza
algun tipo de promociones periodicas, lo que es bueno porque es obvio

gue esto ayuda a publicitar la empresa e incrementar las ventas.

12..Si la respuesta anterior fue positiva que tipo de promocién

recibio?
CUADRO N° 15
Opcién Frecuencia Porcentaje
producto 105 72%
precio 40 28%
Total 145 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora

GRAFICO N° 12

PROMOCION QUE RECIBIO
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Fuente: Encuestas
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INTERPRETACION

En la representacion grafica podemos observar que de la totalidad que si
recibieron promociones, el 72% manifestaron que recibieron promocion en
productos, y el 28% nos supieron decir que su promocion tuvo que ver
con el precio sea con descuentos o facilidades de pagos. Ante los
resultados, es eminente que la promocién que hace la empresa es
balanceada. Se intercala promociones relacionadas con precio y con
productos.

13.¢,Cuanto asigna semanalmente en comprar productos para

bebe?
CUADRO N° 16
Opciodn Frecuencia Porcentaje
5A10 8 6%
11A20 11 8%
21-30 57 39%
31-40 45 31%
41-50 24 17%
TOTAL 145 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora

GRAFICO N° 15
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INTERPRETACION

De acuerdo con los resultados obtenidos en cuanto a la cantidad de
dinero que destina para la compra de articulos de bebe tenemos que el
31% contestaron que entre 31y 40 dolares, el 39% contestaron que entre
21 y 30 dolares, el 21% respondieron que entre 41 y 50 délares, el 24%
de los encuestados manifestaron que entre 11 y 20 dolares asignan y el
6% entre 5 y 10 dolares destinan para la compra de productos de su
bebe; con estos resultados obtenidos se manifestdé que la mayoria de los

clientes destina entre 21 y 30 dolares para sus compras.

14.¢Para decidir la compra en este lugar usted se enter6 por

publicidad?
CUADRO N° 17
Opcidn Frecuencia Porcentajes
Si 125 86%
No 20 14%
Total 145 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora

GRAFICO N° 16

PROMOCIONES RECIBIDAS
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Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora



INTERPRETACION

En el grafico N° 13 podemos observar que el 86% de los personas
encuestadas no se enteraron por publicidad de la existencia de la
empresa y el 14% manifestaron que si se enteraron por medio de la
publicidad de la pafialera Babyshop. Con estos resultados se aprecia que

la mayoria de los clientes no han escuchado publicidad de la empresa por

ningun medio.

15.¢,Porque medio de comunicacion le gustaria enterarse de las

ofertas de la empresa?

CUADRO N° 18

Opcién Frecuencia |Porcentaje

television 46 32%
radio 20 14%
prensa 11 8%
internet 68 47%
Total 145 100%

Fuente: Encuestas

Elaboracién: La autora

GRAFICO N° 17
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Interpretacion

En la representacion grafica podemos observar que el 47% de los
encuestados manifestaron que les gustaria enterarse por medio de
internet de la publicidad de la empresa, el 32% por medio de la television,
el 14% nos supieron contestar que prefieren por la radio y un 8% de los

encuestados nos contestaron que a través de la prensa escrita.

16.Indique el medio de comunicacion, el programa y horario de
preferencia.

CUADRO N° 19

Opcién Frecuencia Porcentaje
facebook 90 62%
programas radiales de

17 129
8all %
prensa la hora 9 6%
televisidn espacios 29 20%
8a9
Total 145 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La autora

GRAFICO N° 18

MEDIOS DE PREFERENCIA
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Fuente: Encuestas
Elaboracién: La autora
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Interpretacion

Segun los resultados obtenidos en el gréfico, podemos observar que
dentro de los programas de preferencia por los cuales les gustaria
conocer, tenemos que el 62% por Facebook, el 20% en espacios
televisivos preferiblemente en horario de 8 a 9 de la manana, el 12% nos
manifestaron que a través de programas radiales en horario de 8 a 10
horas y el 6% en el periodico la hora. Ante estos resultados podemos
darnos cuenta que hay un gran abanico de posibilidades para publicitarse
pero se tendria mayor acogida por medio del internet especificamente en

el Facebook.
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6.4. ANALISIS DE LA ENCUESTA APLICADA AL PERSONAL DE LA
EMPRESA BABYSHOP

1. Tiempo que se encuentra laborando en la empresa?

CUADRO N° 20

Porcentaje Frecuencia
Menos de 1 aio 14,29 1
Del a 2 aifos 28,57 2
De2 a 3 ainos 42,86 3
Mas de 3 afios 14,29 1
Total 100 7

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N°19
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

INTERPRETACION:

El grafico N° 01 muestra las respuestas obtenidas el 14% de los empleados
respondi6 que lleva laborando menos de un afio en la empresa, el 29% que tiene
entre un afio y dos en la empresa, el 43% nos supo decir que estdn empleados
entre 2 y tres afos en la empresa y el 14% restante que llevan mas de tres afios

de labores en la empresa.
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6 Como ingreso a trabajar en la empresa Baby shop?

CUADRO N°21

Opcidn Porcentaje | Frecuencia
Por amistades 4 57,14
Por proceso de

admisién 1 14,29
Por un familiar 2 28,57
Total 7 100

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N°20

COMO INGRESO A LA EMPRESA
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracion: La Autora

INTERPRETACION:

En la representacion grafica de los resultados, se observa que el 57% del total
de empleados entro a prestar sus servicios en la empresa por medio de
amistades, el 14% si realizo un proceso de admision y el 29% a través de un
familiar ingreso a trabajar en dicha empresa. Con estos resultados arrojados se
pudo evidenciar que en la empresa no se aplica un proceso de seleccién de

personal.
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7 Como se realizo el proceso de admision

CUADRO N°22

Opcién Frecuencia | Porcentaje

Reclutamiento 1 14,29
Seleccidn 0 0,0
Contratacion 6 85,71
Total 7 100

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N°21

COMO SE REALIZO EL PROCESO DE ADMISION
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Fuente: encuestas a empleados

Elaboracién: La Autora
INTERPRETACION:
De los resultados obtenidos se puede evidenciar que del total que ingresaron a
laborar el 14% lo hizo a través de un reclutamiento, el 86% fueron contratados
directamente. Ante estos resultados se puede determinar con facilidad que la

empresa no lleva un adecuado proceso de admision e induccion de personal.
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¢,Como califica el ambiente laboral de la empresa?

CUADRO N°23
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Opcién Frecuencia |Porcentaje

Excelente 2 28,57
Bueno 4 57,14
Regular 1 14,29
Malo 0 0
Total 7 100

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N°22

COMO CALIFICA EL AMBIENTE LABORAL
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracion: La Autora

INTERPRETACION:

De acuerdo a los resultados obtenidos y como se ve en el grafico el 29%
consideran al ambiente laboral de la empresa como excelente, el 57% opinan
que el clima laboral es bueno y el 14% nos supieron contestar que el ambiente
en que trabajan es regular. En promedio se evidencia que la mayoria de los

empleados consideran que si existe un adecuado clima laboral.
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9 Qué area de trabajo ud. Desempefia?

CUADRO N°24

Opcidn Porcentaje | Frecuencia

Ventas 57,14 4
Bodega 28,57 2
Administraciéon 14,29 1
Total 100 7

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N°23
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Elaboracién: La Autora
INTERPRETACION:
En la representacion gréfica de los resultados, se observa que el 57% del total
de empleados nos manifestaron que el area donde trabajan dentro de la
empresa es en ventas, el 29% contestaron que en bodega y el 14%

respondieron que laboran en la administracion de la empresa.
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10 ¢Se siente satisfecho con su trabajo actual?

CUADRO N°25

Opcién Porcentaje |Frecuencia

Si 57,14 4
No 42,86 3
Total 100 7

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N°24

SATISFACCION LABORAL
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

INTERPRETACION:

De acuerdo a los resultados obtenidos del total de empleados que fueron
consultados como se sienten con su trabajo actual el 57% manifestaron que si se
sienten satisfechos y el 47% dijeron que no estaban satisfechos con su trabajo.
Por lo cual se puede deducir que es mayoria los empleados que si se sienten a

gusto en la empresa.
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11 Cudles son los valores que se fomentan en la empresa

CUADRO N°26

Opcién Porcentaje | Frecuencia
Trabajo en

equipo 28,57 2
Responsabilidad 71,43 5
Total 100 7

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N°25
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Elaboracién: La Autora
INTERPRETACION:
En la representacion gréfica de los resultados, se observa que el 29% del total
de empleados manifestaron que el valor que mas se fomenta en la empresa es
el trabajo en equipo y el 71% contestaron que la responsabilidad. Con esto se
determin6 que la empresa se preocupa mas por que los empleados cumplan a

cabalidad con sus funciones que por algun otro valor.
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Como es el tratamiento que recibe del gerente propietario

CUADRO N°27

Opcién Porcentaje | Frecuencia

Excelente 14,29 1
Muy Buena 42,86 3
Buena 42,86 3
Mala 0 0
Total 100 7
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N°26
TRATO QUE RECIBE DEL GERENTE
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

INTERPRETACION:

De acuerdo a los resultados obtenidos y como se ve en el grafico N° 08 el 14%
de los empleados consideran que el trato que recibe del gerente es excelente, el
43% que es muy bueno, otro 43% consideran bueno al trato que reciben y no
hay respuestas en las que nos digan que los tratan mal. En consecuencia la

totalidad de empleados se sienten bien tratados en la empresa.
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13 ¢La empresa Tienen algun reglamento interno o manual de
funciones?

CUADRO N°28

Opcién Porcentaje | Frecuencia
Si 0,00
No 100,00
Total 100

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N°27

TIENE MANUAL DE
FUNCIONES LA EMPRESA
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

INTERPRETACION:

De los resultados obtenidos se puede evidenciar que del total de los empleados
consultados todos respondieron que en la empresa no cuenta con un manual de
funciones para cada puesto por lo cual se recomienda elaborar un manual de

funciones que permita a los empleados saber con exactitud sus actividades a

realizar.
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14 ¢Son tomadas en cuenta sus sugerencias por el gerente en la
toma de decisiones para mejorar el servicio?

CUADRO N°29

Opcién Porcentaje Frecuencia

Siempre 0,00 0
Casi siempre 28,57 2
De vez en cuando 42,86 3
Nunca 28,57 2
Total 100 7

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N°28
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

INTERPRETACION:

En la representacion grafica de los resultados, se observa que el 29%
respondieron que casi siempre son tomadas en cuenta sus sugerencias por la
gerencia, el 43% que de vez en cuando, el 29% contesto que nunca por lo cual
se puede evidenciar que la gerencia si acepta sugerencias en algunas ocasiones

de sus empleados.
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15 Le brindan capacitaciones en la empresa que labora
actualmente?

CUADRO N°30

Opcion Frecuencia Porcentaje

Si 0 0,0
No 7 100,00
Total 7 100

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N°29

LE BRINDAN CAPACITACION
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

INTERPRETACION:

De acuerdo a los resultados obtenidos en cuanto a si les brindan capacitacion la
totalidad de los empleados contestaron que no han recibido algun tipo de
capacitacion por lo cual se determina que la empresa no tiene entre sus politicas

capacitar a sus empleados.
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16 ¢Si ha recibido capacitacion, estos cursos han sido eficaces
para larealizacion de su trabajo?

CUADRO N°31

Opcidn Frecuencia Porcentaje

Si 0 0,0
No 7 100,00
Total 7 100

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N°30
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

INTERPRETACION

En la representacion gréafica de los resultados, de que si es que ha recibido
capacitaciones han sido eficaces para la ejecucion de su trabajo es obvio que la

totalidad contestaron negativamente debido a que no han recibido siquiera

capacitaciones
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17 ¢Recibe algun tipo de incentivos por su trabajo?

CUADRO N°32

Opcién Frecuencia Porcentaje

Econémicos 1 14,29
Asueto 2 28,57
Ascensos 0 0,0
No 4 57,14
Total 7 100

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N°31
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

INTERPRETACION

En la representacion grafica de los resultados, en lo referente a que si reciben
algun incentivo por su trabajo se observa que el 14% respondieron que han
recibido un incentivo econoémico, el 29% contestaron que les han dado como
incentivo vacaciones y el 57% manifestaron que no han recibido ningun tipo
incentivos por lo cual se puede evidenciar que la empresa solo en contadas

ocasiones otorga algun incentivo.



18 ¢Como califica el liderazgo del gerente de la empresa?

CUADRO N°33

Opcidn Frecuencia |Porcentaje

Burocratico 2 28,57
Autoritario 2 28,57
Carismatico 1 14,29
Participativo 2 28,57

Total 7 100
Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N°32
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INTERPRETACION
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De acuerdo a los resultados obtenidos en cuanto a que tipo de liderazgo cree

gue ejerce la gerencia de la empresa el 29% manifestaron que burocratico, otro

29% opinan que es autoritario, también un 29% comentan que es participativo y

el 14% que es carismatico ante esos resultados se demuestra que la mayoria

tiene una buena opinién del tipo de liderazgo ejercido en la empresa.



92

19 ¢En promedio cual es el tiempo que se demoran en despachar
el pedido de un cliente?

CUADRO N°34

Opcidn Frecuencia |Porcentaje
0-5 minutos 5 71,43
5-10 minutos 2 28,57
10-15

minutos 0 0,0
15-20

minutos 0 0,0
Total 7 100

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N°32
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

INTERPRETACION:

En la representacion grafica de los resultados, en lo referente a que tiempo se
tardan en despachar el pedido de un cliente el 71% manifiestan que menos de 5
minutos, el 29% dijeron que entre 5 y 10 minutos, con estos resultados se
evidencia que los tiempos de despachos estan entre los rangos aceptables de

tiempo.
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20 ¢Le motivan a participar activamente en el cumplimiento de los
objetivos empresariales?

CUADRO N°35

Opcién Frecuencia Porcentaje

Siempre 0 0,0
Casi siempre 2 28,57
De vez en cuando 4 57,14
Nunca 1 14,29
Total 7 100

Fuente: encuestas a empleados
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N°33
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

INTERPRETACION:

En la representacion grafica de los resultados, en lo referente a si participan
activamente en el cumplimiento de los objetivos nos dice que el 50% casi

siempre y el 50% de vez en cuando, el 15% nunca y10% siempre.



CUADRO N°36

21 El sueldo que recibe esta de acuerdo a sus aspiraciones?

Opcion Frecuencia Porcentaje

Si 4 57,14
No 3 42,86
Total 7 100
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N°34

Esta de acuerdo con su salario
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Fuente: encuestas a empleados
Elaboracién: La Autora

INTERPRETACION:

De acuerdo a los resultados obtenidos en cuanto a que si el sueldo que percibe
esta acorde a sus aspiraciones salariales el 57% respondieron que si esta
contento con su sueldo y el 43% contestaron que no estan conformes con los
ingresos que perciben en la empresa. Con estos resultados es evidente que no

todos los empleados estan de acuerdo con lo que ganan.
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6.5. ANALISIS DEL AMBIENTE EMPRESARIAL

6.5.1. ANALISIS DE CONTEXTO (PESTEC)

El analisis del contexto puede ser el de hacer a la organizacion mas
consciente del entorno, de esta forma estan mas propensos de valerse de
nuevas influencias o trabajar mas orientados a aspectos interesantes que
tal vez se habian olvidado en el pasado. Otra posibilidad, es que la forma
de relacionarse y las relaciones que la organizacion tiene hacia aquellos
que le corresponde (miembros, contrapartes) mejora con un conocimiento
mas actualizado acerca de sus expectativas, valores y necesidades. El

analisis del contexto nos hace también mas competentes e involucrados.

6.5.1.1. Politico

Segun el banco de estado las condiciones politicas son dadas por los
gobiernos de una nacion o sociedad y son un factor determinante para los
ciudadanos asi como también para las empresas, ya que éstas pueden
generar una oportunidad o amenaza que las organizaciones que deben

afrontarlas.

El gobierno desarrolla una politica publica para guiar el comercio y

establece un conjunto de leyes y regulaciones para los negocios en
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beneficio de la sociedad, para asegurarse que las empresas asuman la
responsabilidad de los costos sociales de sus actos, ya que tiene que
cumplir con los reglamentos que impone el municipio, la camara d
comercio, los bomberos el SRI, en el ministerio de salud publica, entre
otros esto ayuda tanto a las empresas como al pais a llevar en orden sus

actividades.

En el Ecuador tenemos un sinnimero de leyes que cubren aspectos tales
como la competencia, las importaciones y exportaciones, consumidor,
practicas comerciales justas, proteccibn ambiental, seguridad del
producto, publicidad engafosa, determinacién de precios y otras areas
importantes. Para controlar cada uno de estos factores se basa en las

leyes de la superintendencia que nos dice que:

Desde el 2008 el presidente Rafael Correa  anuncio la Ley de
Competencia, las importaciones y exportaciones, consumidor, practicas
comerciales justas, proteccion ambiental, seguridad del producto,
publicidad engafiosa, determinacion de precios y otras, serdn reguladas
por la superintendencia con el objetivo principal de estimular y proteger a

la las empresa.

Esta Ley fue promulgada con el propdsito que contribuira al crecimiento

econdémico. El principal objetivo de la Ley es controlar y sancionar a los
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agentes econdmicos que afecten o puedan afectar a las empresas,

tratando de equiparar el mercado para nuevos emprendedores.

La Ley sancionard el abuso del poder mercado que, entre otras cosas,
esta Superintendencia tendra la autoridad de controlar, investigar e
imponer sanciones en hechos relacionados a la competencia. Con
respecto a las sanciones, la Superintendencia puede imponer multas a los
agentes econémicos por conductas anticompetitivas. Estas multas pueden
variar dentro de una escala desde un 8% sobre el volumen del negocio
total de la empresa por infracciones categorizadas como leves, hasta un

10% por infracciones graves y hasta un 12% por infracciones muy graves

El comercio internacional es un medio para alcanzar el progreso de las
naciones. Es muy cierto que no es “libre-libre”. Hay de por medio arbitrios
gue hacen que los mercados registren distorsiones que favorecen a

aquellos que tienen méas poder de control

Hay, pues, dos escenarios: i) negociaciones comerciales sin cambios
estructurales; y, ii) negociaciones junto a reformas estructurales. El
primero es indispensable. El segundo es urgente. Esto, porque la
internacionalizacion de la economia es un asunto complejo, ya que sus

condiciones varian en el tiempo, afectan a los sectores de la produccion y
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alteran el entorno nacional.

En las circunstancias actuales el Ecuador debe defender los espacios
ganados, pero también acceder a nuevas oportunidades de comercio.
Debe aprovechar la finalizada negociacion del Acuerdo Multipartes con la
Union Europea, que serd favorable en términos de comercio, empleo,
precios y bienestar. También los acuerdos que negociard con Turquia,
Corea y los paises centroamericanos. Hay que rescatar y aprovechar el
espacio ampliado que ofrece la Comunidad Andina, donde todavia hay

mucho por concertar.

Comentario personal.- El preambulo de la Ley menciona que de acuerdo
a la Constitucion del Ecuador, es una obligacion principal del Estado, el
promover la competencia, con el proposito de proveer igual acceso al
“‘buen vivir’. También se menciona que de acuerdo a la Constitucion del
Ecuador, es un deber del Estado, el asegurar un comercio justo como un
medio de acceso a productos y servicios de calidad, promoviendo la

reduccion de distorsiones con los intermediarios de productos.

De lo expresado en el parrafo superior, puede ser interesante si la Ley

produce esos efectos, pero todo dependera como la nueva agencia de



99

competencia, que es una Superintendencia con los poderes para controlar

y regular las empresas.

Lo que inversores y empresarios desean que las reglas del juego sean
favorables y la certeza de que ellas no cambiaran de una mafiana a la
otra, por lo que los empresarios deben de estar atentos a los cambios
constantes que se dan dentro del pais para que de acuerdo a esto se
busque formas de enfrentar las politicas del gobiernos ya que esto las

empresas no pueden cambiar.

Pero como ecuatoriana, quiero pensar que el tiempo ha terminado, y es
momento de abrirnos al mercado libre y a inversores efectivos que
incentiven la economia posicionando al Ecuador en un estandar

econdémico y social mas alto.

Este factor nos presenta oportunidad para la empresa ya que las politicas ayudan a
regular el sector comercial e impulsan hacia nuevos inversionistas; pero también es
una debilidad ya que este factor es cambiante y las empresas tienen que estar atentas
para enfrentar los cambios

La crisis econémica mundial que hasta ahora parece estar terminando, y
Sus consecuencias aun se sentirdn por algunos afos; La fluctuaciéon de la
tasa de cambio, que afecta de manera muy sensible la exportacién, y que
a pesar de los esfuerzos del Banco Central del Ecuador continuara
bajando porque corresponde a una tendencia macroeconémica mundial y

un pais sin poder aplicar una politica monetaria por carecer de moneda
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propia se le hace mas dificil mitigar estos factores externos. La
desaceleracion de las economias emergentes como China e India que
demandaban gran cantidad de materias primas, son fenomenos de los
gue hay que estar pendientes porque o favorecen o juegan en contra de

las posibilidades de éxito de una empresa que se quiera establecer.

Ecuador es un pais de contrastes, El 20% de poblacién de mas altos
ingresos concentra el 63.4% de los ingresos nacionales y el 20% mas
pobre de la poblacion percibe en total solo 2.16% de ellos. Los ingresos

del 5% mas rico superan en no menos 60 veces a los del 5% mas pobre.

Estos factores econdmicos son de gran importancia ya que permite tener
una idea global acerca de la situacibn econdmica por la que atraviesa
actualmente nuestro pais Ecuador; de igual forma ayuda al momento de
determinar costos de produccion en el pais y también a establecer si

estas variables son oportunidades o amenazas para la empresa.

Las variables criticas que se analizan que son directamente relacionadas

con la empresa son las siguientes:

e Inflacion

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC). La inflaciéon
acumulada de Ecuador en el primer semestre de 2016 se establecié en

1,29%.
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En junio de 2015, el aumento de los precios fue de 0,41%, segun el INEC.

Ecuador, cuya economia estd dolarizada desde 2000, registr6 en 2015
una inflacién anual de 3,30% y para 2016 se fijj6 como meta un nivel

también superior a 3%.

Ecuador cerrd el 2015 con una inflacion del 3,38 por ciento y proyecta un
indice de 3,3 por ciento para este afio, aunque las autoridades han dicho
que la estimacién podria variar por las medidas del Gobierno para

enfrentar los costos de un devastador terremoto que azoto al pais en abril.

El incremento de la inflacidn es una amenaza ya que las personas que adquieren los
productos en la empresa tienen menos valor adquisitivo y no pueden comprar los
productos

e Canastas Familiares

El célculo de la inflaciébn debe integrarse con un conjunto de bienes y
servicios que consumen los hogares o tienen la probabilidad de consumir
mensualmente, a este conjunto lo denominamos canastas familiares. Se
distinguen dos tipos de canastas: la basica familiar en la que se incluyen
75 productos, y la vital que contiene 73 productos. El ingreso minimo
mensual (compuesto por las remuneraciones nominales y los
sobresueldos mensualizados; no incluye los fondos de reserva) que se

considera en mayo de 2016 es de 683,20 dolares en una familia
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constituida por 4 miembros con 1,6 perceptores de ingresos de una
remuneracion basica unificada. Desde enero de 2016 se incorporé el

aumento salarial decretado por el Gobierno.

La canasta basica familiar en mayo de 2016 cost6é 686,74 dolares; lo cual
implica que el ingreso familiar promedio cubre el 99,48% del costo total de
la canasta familiar basica. El costo de la canasta basica aument6 en un

0,52% en referencia al mes anterior.

Canasta familiar bésica, variacion mensual y restriccion en el

consumo
Ingreso  Restriccion en
Mes Bz'i]ca::aa) ‘:::::::‘ Mn:nsuai el consumo
Familiar (b) {a)-(b)
may-15 665,09 0,64% 660,80 4,29
jun-15 666,92 0,27% 660,80 6,12
jul-15 668,57 0,25% 660,80 7,77
ago-15 668,95 0,06% 660,80 8,15
sep-15 670,53 0,24% 660,80 9,73
oct-15 669,88 -0,10% 660,80 9,08
nov-15 669,96 0,01% 660,80 9,16
dic15 673,21 0,48% 660,80 12,41
ene-16 675,93 0,40% 683,20 -7,28
feb-16 678,61 0,40% 683,20 -4,59
mar-16 680,70 0,31% 683,20 -2,50
abr-16 683,16 0,36% 683,20 -0,04
may-16 686,74 0,52% 683,20 3,54 .

Fuente: indice de Precios al Consumidor (IPC).
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El ingreso actual cubre el 99,48% del costo total de la canasta familiar

basica, este valor es superior al valor de la cobertura de mayo de 2015 en

0,13 puntos porcentuales.

Grafico 13. Evolucion de la cobertura del presupuesto familiar
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Fuente: indice de Precios al Consumidar {IPC].

El valor de la canasta Familiar Basica en la Region Sierra fue de 697,72
doélares, en la Costa es 675,75 doélares, siendo Cuenca la ciudad mas cara
con una canasta basica de 709,98 dolares. El valor de la Canasta Vital en
la Sierra es de 486,34 dolares, la de la Costa es de 505,78 dolares. Manta

posee la canasta vital mas elevada con un valor de 530,93 délares.
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Tabla 7. Canasta Familiar Wital, variacidon mensual y recuperacion
en el consurmo

Canosta  Vislockin ual CONSUMmo

ME= | vmsta) mensusi :a:;:.r b) = E:a.Huj
may-15 479 .88 1,005 660, Bo -1 80, a2
jum-15 AB0. G5 0,1 5% G560, B 18015
jul-15 ARz 3B o.36% 660, B 1782
ago-15 AB2. 50 o, o2 5 660, By -1 78,30
sep-15 489,35 1,.42% B0, Bo -171.45
oct-15 ABG, OE -0 B 660, BO -174,.74
mow-15 484,05 —0A0 B&O, B -A76,74
dic-15 ABEg 24 L e I B0, Bo -175.56
ene-16 ABT .65 0.50% 683,20 -195,55
feb-16 a9 46 O78% 683,20 -191 , 74
mar-1& A0z, 26 o1 &% 623,20 -1 90, Gl
abr-1& 494,57 Q475 683,20 -1 88,63
may-1& 406, b o, 500 BE33.20 18714

Fuente- indice de Precios al Corsumidor (9C)

Por su parte la Canasta Vital tuvo un costo de 496,06 dolares,
generandose un excedente de 187,14 dolares del ingreso familiar. El
costo de la canasta vital aumentd en 0,30% en referencia al costo del mes

anterior.

La canasta basica representa una amenaza ya que su costo cada vez es mas alto, las
familias se sienten afectadas y no tienen el dinero para poder comprar los productos
para sus hiios por lo aue recurren a comorar productos sustitutos.

e Tasas de interés

La tasa de interés para el sector productivo en el mes de “junio 2016 es

de 11.33% anual’,

Los segmentos de crédito asi como las tasas de interés activas efectivas

referenciales son los siguientes.
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Tasas ‘o
Segmento Referenciales Tasas Maximas
jun-16 jun-16

Productivo Corporativo 931 933
Productivo Empresarial 9.96 1021
Productivo PYMES 1133 1123
Comercial Ordinario 9.34 11.83
Comercial Pricritario

Corporativo 8.66 933
Comercial Prioritario

Empresarial 9.82 1021
Comercial Prioritario PYMES 111 1183
Consumo Ordinario® 16.24 17.30
Consumo Prioritario®* 159 17.30
Vivienda Interés Publico 498 499
Inmobiliarie 10.72 11.33
Educativo** 9.31 950
Microcrédito Minorista 24 46 30.50
Microcrédito Acum. Simple 23.85 27.50
Microcrédito Acum. Ampliada 2118 25.50
Inversion Publica 8.32 2.33

. . . - il Foirscsuch BAS-F, pult
Fuente: Entidades Finanderas (EFI). | Koy appracomrmprnl g ok o

{*¥|5emin ks Resolucion 134-204%

BAN ECUADOR tiene la tasa de interés mas baja que es el 11% y facilita créditos para
empresas emprendedoras entre ellas las comerciales que otras entidades bancarias
por lo que seria una oportunidad

Comentario personal.- Estos factores e indicadores econémicos como el
costo de la canasta béasica familiar que cada vez tiene un incremento
sumamente alto por lo que esto perjudica a las empresas, tasas de
interés; inciden directamente sobre el poder adquisitivo de los clientes de
nuestra empresa y es necesario hacerles un constante monitoreo para
estar atentos a las fluctuaciones de ingresos y egresos de la sociedad en
general, porque del poder adquisitivo de cada cliente depende las ventas

de la empresa y por ende su éxito y rentabilidad.
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6.5.1.3. Social

La pobreza, inseguridad, el desempleo, la educacion, salud y la vivienda
son los problemas que aun no han sido resueltos. Es importante que esta
realidad cambie para que las condiciones de vida de la poblacion

mejoren.

Los afios de la década de los noventa del siglo pasado, se caracterizaron
por el estancamiento de los progresos sociales de las décadas anteriores.
Fueron afios de deterioro econémico y principalmente de bajos o nulos
avances de cobertura y calidad de los servicios sociales como la

educacion y salud.

Ahora con el impulso que se le da a la educacion gratuita, a través del
interés que demuestran los gobiernos tanto estatal como algunos
seccionales, pues se entregan textos, Utiles y en algunos casos uniformes
en forma gratuita y con un cero de valor de matricula. Esto nos lleva a un
incremento de nifios en las aulas ya que los padres disminuyen el gasto
de los utiles escolares; lo cual es una gran ayuda para aquellas personas
gue en ocasiones no tienen recursos ni para su alimentacién diaria mucho

menos para costear una educacion para sus hijos.

La creacion de un bono llamado el “Bono Solidario” que beneficia a varias

personas como adultos mayores, madres solteras se convierte en un
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factor d mitigacion de las carencias familiares en vez de convertirse en un

impulsor de la economia popular.

Otro factor que aun repercute y afecta a nuestra sociedad es la gran
emigracion que ocurrié hace algunos afios hacia los paises Europeos en
su gran mayoria, y hacia los Estados Unidos, esto a su vez genero
separacion de los hogares ecuatorianos y nifios que quedan en
responsabilidad de familiares cercanos y en algunos casos solos.

Resquebrajandose asi la base dela sociedad que es la familia.

Cabe destacar que uno de los principales factores sociales que afectan a
la economia ecuatoriana es el desempleo siendo este un paro forzoso o
desocupacion de gran parte de la poblacién econ6micamente activa; que

pueden y quieren trabajar pero no encuentran un puesto de trabajo.

e Desempleo

La tasa de desempleo aumento en 0,8% (84.766 personas mas) en Junio
de 2016, comparado con el mismo mes en 2015. Segun cifras del Instituto
Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC), el mes pasado con un
desempleo del 5,3% (416,883 personas) y en junio del afio pasado, la

tasa estaba en 4,5% (332.117).

Desagrego por areas, la tasa de desempleo urbana se ubic6 en 6,7% y en

el area rural en 2,6% en junio de 2016. En cuanto al subempleo; es decir,
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personas ocupan que reciben ingresos inferiores al salario basico o que

trabajan menos de la jornada legal, fue 16,3%.

Segun cifras del Banco Central en el primer trimestre del afio el sector de
la construccion sufrio una contraccion del 4,4%, evidente en la caida de
un 20% en la comercializacion de cemento y la caida del 44,7% de las
importaciones de materiales de construccion, segun cifras del Instituto
Ecuatoriano del cemento y el Hormigon. Esto ocasion6 una reduccion del

20% del empleo adecuado de 2015 y marzo de 2016.

El trabajo doméstico en el pais representa el 2,7% del empleo adecuado
hasta marzo de 2015. Sin embargo al cierre de marzo de este afo, este
porcentaje bajo al 2,4%. Esto equivale a una pérdida de 9.427 puestos de

empleo, segun informacion del INEC.

Es una amenaza ya que el desempleo hace que los ingresos de una familia
sean bajos por lo que no tiene la posibilidad para comprar dichos productos y
esto los remplaza por otro producto.

o Demografico

Con las Estadisticas Vitales que nos da el INEC (Nacimientos y
Defunciones) nos ofrece informacién sistematica y continta respecto de
la inscripcion de nacimientos y defunciones. Se da a conocer a los

usuarios, las variables mas relevantes en este campo, que sirve para la
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planificacion de estrategias socio-econ0micas del pais y proporcionan a
los sectores publico y privado, uno de los instrumentos basicos para el

andlisis demogréfico.

Segun datos del INEC Ecuador muestra que éstos han surgido tras un
proceso técnico que por efecto de su aplicacibn evoluciona
continuamente. Su evolucidén esta ligada por un lado, a la experiencia
acumulada de los censos precedentes, y por el otro al nivel de conciencia
y participacion alcanzada por la poblacion. La poblacion en la ciudad de
Loja crece muy rdpidamente y esto ayuda a las empresas de este sector
comercial de articulos para bebe ya que esto se ha hecho indispensable

para el cuidado y la comodidad de las personas.

. - Numero de hijos vivos
Regiones y provinadas Total

1 2 3 4 5 6
Total Republica 220.896 95.024 64.705 35.632 14.239 5.870 2.585
Regidn Sierra 00.895 44,291 30.504 15.343 5428 2.233 976
Azuay 11,134 5.080 3.288 1723 603 218 86
Bolvar 2.604 1108 697 376 164 101 72
Cahar 3504 1544 1.001 539 250 26 38
Carchi 2.163 990 B35 352 121 39 15
Cotopaxi 6.253 2627 1.834 961 404 201 90
Chimborazo 7.456 3.292 2.024 1069 441 269 1651
mhbabura 6.163 2718 1.813 882 340 175 87
Loja 5.449 2867 1827 933 381 204 98
Pichncha 40.578 17.984 13.184 £.354 1985 660 220
Tommirzshioz T RR1 =l =] 7 Adn 1 144 248 ina A7

la poblacién crece a pasos agigantados por lo que es una oportunidad para la
empresa ya que mientras mas nifios nacen esto hace que la empresa
incremente sus ventas.
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Comentario personal.- uno de los problema principales del ecuador es
La tasa de desempleo a nivel nacional registra un leve incremento
moderado y la de empleo adecuado decae. En realidad el nUmero de
desempleados esconde un crecimiento de casi 50.000 personas, y esto
se debe a que muchas personas estan tratando de ingresar al mercado
laboral, pero los cupos disponibles son muy pocos; por lo tanto, la
cantidad de personas que pasan a engrosar la cifra de desempleo o por lo

tanto del empleo inadecuado, aumenta.

Pero los problemas de la sociedad se dimensionan con mas fuerza y
toman mas sentido desde una valoracion politica. La labor consiste
sencillamente en puntualizar situaciones sociales y hacer planos de
tratamientos, teniendo en cuenta cierta cordura del pensar sobre la
realidad social del Ecuador. La realidad que aun nos aprisiona y la forma

gue deseamos optar para emprender el vuelo.

El avance posible de la conciencia social e incluso del desarrollo cientifico
de la concepcion del mundo tratan de captarlo y se encuentra en el
proceso de su conocimiento de las realidades, del positivismo, del
bienestar de todo el pueblo ecuatoriano siendo un pais con mayor

libertad, justicia y mas solidaridad social.
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6.5.1.4. Tecnolégico

Aunque es notorio el atraso en materia de CTI (centros de ciencia,
tecnologia e investigacion )en los paises de Latino América, el desafio en
Ecuador, es la busqueda de politicas que conecten la Ciencia, Tecnologia
e Innovacién con el desarrollo inclusivo y el cambio de la matriz
productiva, vinculado al desarrollo socialmente incluyente: Asi plantea
estrategias de desarrollo que priorizan al conocimiento y la innovacion
como herramientas esenciales que permiten la ampliacion de
oportunidades y capacidades de las personas para desenvolver una vida

plena y decidir sobre su propio destino.

Los datos revelan el claro atraso de los paises de LA, al respecto,
incluyendo Ecuador; en materia de CTI. Para disminuir esta brecha, el
Gobierno Nacional, planteé el nacimiento de las politicas publicas sobre
Ciencia y Tecnologia en la Constitucion de la Republica del 2015 y el Plan
Nacional del Buen Vivir, el propésito fue orientar su construccion al
servicio del pais, de manera articulada con las principales politicas,
estrategias y acciones formuladas por las otras areas del Estado para
conducir el paso de una sociedad que dependia de un modelo productivo
a otro sustentado en el uso, acceso y difusion del conocimiento Son pues
bien sabidos los efectos del desarrollo de nuevas tecnologias entre estos
de como el desarrollo tecnolégico hace que unos negocios vayan

desapareciendo y otros vayan surgiendo.
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Las nuevas tecnologias crean mercados y oportunidades nuevas, por lo
gue es de esencial importancia renovar el portafolio de productos, acorde
con la nueva tecnologia que hay en el mercado y con las necesidades de
los clientes; sin embargo cada tecnologia nueva sustituye a una

tecnologia vieja.

La tecnologia también incide de manera directa en como son
aprovechadas para utilizarlas como herramientas para captar mas
mercados y asi ampliar la capacidad de comercializacion. Se observa que
la comercializacion de productos de todo tipo, en la actualidad se anuncia
a través de la creacion de paginas web de tipo empresarial y de las redes
sociales, lo que les permite a las empresas colocar sus productos en el

mercado y en cualquier area geogréfica.

Para las empresas es una gran ventaja saber que mas personas pueden
comunicarse a través del Internet porque puede ser un medio de
comunicacién acerca de los productos facil de utilizar como barato al
mismo tiempo. También el Internet trae un mundo de informacion a las

manos de los usuarios porque pueden investigar sobre cualquier tema.

Andlisis personal.- Las nuevas tecnologias, conjuntamente con Internet
y de la informacién ayudan desde una nueva posibilidad para publicitar y
difundir las empresas a través de los sitios Web. En realidad, Internet esta
cambiando el funcionamiento de las empresas y la forma de como se

desenvuelven los trabajadores dentro de la empresa.


http://www.monografias.com/trabajos15/nvas-tecnologias/nvas-tecnologias.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
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Los sitios de las empresas son una parte visible de un sistema y deben
ser disefiados con el propdsito de establecer una interaccion productiva

entre el sistema y sus usuarios.

Las tecnologias han tomado un papel importante formando parte de la
vida cotidiana de buena parte de la nueva sociedad del conocimiento. El
desarrollo de las tecnologias de la informacion tuvo un gran efecto en la

estructura, gestion y estrategias de las organizaciones.

Con las nuevas tecnologias se reducen los costos de comunicacion y
gestién; y aumenta la flexibilidad, la interactividad, la eficiencia, la

productividad y la competitividad.

La competitividad, tanto de las empresas como de los destinos, esta
siendo redefinida porque maximiza el uso, desarrollo y aplicacion de las
tecnologias siendo su implicancia a nivel mundial mas flexibilidad,
capacidad de respuesta y mayor enfoque en el mercado ya que el éxito

depende de respuestas rapidas ante las necesidades de los clientes.

Es una oportunidad para la empresa Babyshop por lo que puede ser de gran
ayuda para los clientes y no clientes que puede investigar sobre nuestros
productos, promociones, y que hablen sobre las ventajas/beneficios que los
consumidores han tenido con ellos, también ayudaria a la empresa porque se

podria hacer publicidad a través de las redes sociales y llegar a personas que

no estan en nuestro mercado.
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CUADRO DE LAS OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DE LA PEST.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

POLITICO

Las politicas ayudan a
regular el sector comercial e
impulsan  hacia  nuevos
inversionistas.

Pero también es una
amenaza ya que este factor
es cambiante y las
empresas tienen que estar
atentas para enfrentar los
cambios.

ECONOMICO

El BAN ECUADOR ayuda con
préstamos con un interés
del 11% lo cual tienen una
gran  oportunidad para
incrementar el negocio.

Es una amenaza ya que
existe un incremento de
inflacién, e  impuestos
tributarios muy elevados
esto hace que la empresa
tenga menores ventas por
lo que su poder adquisitivo
se resta cada vez mas.

SOCIAL

Loja crece muy rapidamente
y esto ayuda a las empresas
de este sector comercial de
articulos para bebe ya que
esto se ha hecho
indispensable para el
cuidado y la comodidad de
las personas.

Es una amenaza ya que el
desempleo hace que los
ingresos de una familia sean
bajos por lo que no tiene la
posibilidad para comprar
dichos productos y esto los
remplazan por otro
producto; también.

TECNOLOGICO

Es una oportunidad para la
empresa Babyshop por lo
que puede ser de gran ayuda
para los clientes y no clientes
gue puede investigar sobre
nuestros productos,
promociones.

Es una amenaza ya que los
precios son muy elevados si
la empresa quiere estar en
constante cambio para
obtener tecnologia de
punta.
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6.6. ANALISIS COMPETITIVO

EMPRESAS COMERCIALES PANALERAS

Al empezar a describir el mercado de los pafiales se nos viene a la mente
dos etapas; las de los pafales de tela y los de pafiales desechables. El
tipico pafal de tela usado en los afios 40 hasta inicios de los afios 90, era
una tela rectangular gruesa de algodén, que se doblaba de una manera
muy particular 'y compleja, sobre todo para los padres.
Antes, los bebés no tenian las comodidades de hoy en dia, tanto en ropa,
como en accesorios y sobre todo, en los pafales; Solo existia la opcidn
de usar pafiales de tela reusables, pero ahora existen adicionalmente,
una amplia variedad de marcas de pafales desechables por lo que
cuando tenemos que decidir entre uno u otro, e inclusive entre marcas, se
debe tener en cuenta una serie de factores y poder decidir la mejor
opcion, ademas el pafal ideal para su bebé recién nacido, no

necesariamente seguiran siendo el ideal cuando crezca.

Ademas se sabe que desde su creacién el pafal ha ido incrementandose
su demanda, y por légica se sabe que esto se debe al crecimiento
desmesurado de la poblacién, pues en esta época cada vez son mas
jovenes los padres; esto se refleja en el incremento productivo del rubro
Bienes de Consumo en 6,2 % en el 2008 con respecto al afio anterior, en

el que destaca los pafales desechables; con respecto a este afio 2009,
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se ha dado un decrecimiento de -14% en este rubro, esto debido a la
crisis que se desato este afo, en base a las cifras que emite el Ministerio
de la Produccion. Actualmente en el mercado existen varias marcas de
pafales, pero las que destacan son Huggies, Pampers y Baby sec.
Siendo el lider del mercado Huggies, quien segun ADEX en el 2008 ha
exportado el 99% de los pafales infantiles que exporta el Perd, ademas el
gerente de asuntos corporativos de Kimberly-Clark asegura que esta
empresa puede satisfacer 1.5 veces el consumo actual del Perd, en una

entrevista dada al diario “el comercio”.

“Como resultado del estudio de mercado se concluye que para tener un
gran factor a favor, se debe ingresar al mercado con los productos para el
bienestar de los bebes por medio de una estrategia publicitaria que llame

la atencién de la poblacion objeto de estudio. (Gémez, 2011)

La idea es aplicar a la Pafialera estas etapas del modelo Nolan:

o Iniciacion: Auditorias y recoleccion de informacion de los manejos
organizacionales.

o Contagion: Experimentacion, innovacion y proliferacion pero
manteniendo los cambios.

o Control: Ejercer control a las decisiones tomadas y realizarles el

respectivo seguimiento y buscar de una forma éptima la rentabilidad.
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o Integracién: Uniébn de uso de la base de datos que las cosas
empalmen.
o Administracion de datos: Creacion de una mineria de datos para

darle usos estratégicos.

o Madurez: Se lleva a cabo y se le da la estructura de flujo a la

organizaciéon y a la informacion. Ofimatica.

La idea es tener todo una interaccion de la organizacion, consistente en
que el sistema que por la dinAmica y el ambiente de la organizacion
interactien todos los aspectos y componentes en forma de triangulo y en

doble via para ser retroalimentados”. (Gomez, 2011)

Para que una compafia obtenga una ventaja competitiva, debe
permanecer vigilante, y estar permanentemente rastreando los cambios

qgue se producen en su entorno.

Estas cinco fuerzas permiten lograr un mejor analisis de su entorno y, por

tanto, una mejor identificaciéon de oportunidades y amenazas.
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Grafico N°35

MATRIZ DIAMAMNTE DE PORTER

EMPRESA BABY SHOP

CLIENTES:

Familias lojanas

PROVEEDORES COMPETIDORES AMENAZA DE WUEWVDS
COMPETIDORES
=  FAIMELLA - EmMpresas nuevas gueingresan
- POTOTIN La casa del panal al sector comercial de ventade
pafiales
PRODUCTOS SUSTITUTOS

Parial de tela

Elaboracion: la Autora
Fuente: matriz diamante

1. ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES.

Para la implementacibn de una empresa que se dedique a la
comercializacion y distribucion de articulos y productos para bebe existen
algunas barreras bajas de entrada, una de ellas es capital que debe
invertirse lograr tener un stock de productos suficiente para atender a los
clientes, otro factor a tener en cuenta es el conocimiento sobre los
productos que requiere o que mas se venden a las familias lojanas, estos
dos factores que sin duda son necesarios para la implementacion de una
empresa similar son factores que hacen que las barreras de entradas para

nuevos competidores sean bajas, ya que el capital que se debe de invertir
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es poco y pueden ingresar al mercado facilmente, pero sin duda lo dificil
de es mantenerse en el mercado ya que la competencia que tiene mas

afos los saca facilmente.

2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.

La empresa “BABY SHOP” mantiene clientes fidelizados ya que ofrece
productos de calidad, a buen precio y buena atencién al cliente. El
segmento de mercado al que se dirige la empresa, es un grupo a adquirir
productos de calidad ya que son personas vulnerables y necesitan de un
cuidado muy minucioso, es por ello que los clientes nos buscan porque

cumplimos con las exigencias de los mismos.

Pero si es necesario que se motive a los clientes frecuentes con
descuentos especiales y promociones. Para poder fidelizarlos vy

mantenerlos en la empresa.

3. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES.

‘BABYSHOP” siendo una de las empresas pioneras en la ciudad de Loja
ya que ofrece todo lo relacionado a productos para bebes se pudo
determinar que existe una empresa que ofrecen los mismos productos,

compitiendo a través de sus costos en la venta de sus productos, tratan
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de conquistar un mayor numero de clientes en el mercado, lo que da lugar

a la rivalidad entre competidores Asi tenemos:

La casa del pafal

Es una empresa que esti ubicada en las calles avenida universitaria y
colon su ubicacion le ayuda a que sea una empresa reconocida sin
olvidar que tiene una variedad de productos para bebe su ubicacion le

ayuda a la venta de los productos.

4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.

La empresa “Baby shop” cuenta con diferentes proveedores, lo que le
permite tener facilidad de elegir e imponer condiciones de precios, calidad
y entrega de pedido. La empresa tiene facilidad de cambio de
proveedores si los negocios no estan funcionando correctamente, lo que

representa una oportunidad para la empresa.

Entre los proveedores que tiene la empresa “BABYSHOP” encontramos:
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Zaimella del Ecuador, S.A., Quito

Es una empresa industrial ecuatoriana, pujante y de vanguardia, que se
mantiene siempre inquieta en la busqueda de formas novedosas de llevar
la conveniencia al hogar de sus clientes. Con gran especializaciéon en la
fabricacion y comercializacion de productos de higiene y cuidado personal
por lo que la empresa babyshop prefiere como proveedor nUmero uno ya

que es una empresa que busca innovar continuamente los productos.

Empresa Pototin pafiales y mas

E?TOT N8

Pafialeras Pototin es una empresa industrial ecuatoriana, pujante y de

vanguardia. Vende al por mayor y menor, pafales desechables de nifio y
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de adulto (de primera y de segunda), accesorios para el bebé, productos
Para mi Bebé y articulos de higiene para toda la familia, a precios
econdémicos. Tenemos exceletes promociones.Las marcas propias que se
comercializan son: Panolini, Pompis, Piccolin, Pototin, Prudential,
Maternity, Feminy, entre otros.

Correo electrénico

pototinecuador@hotmail.com

5. AMENAZAS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS.

Realmente dentro de lo que es articulos y productos que ofrecen las
empresas de este tipo, es dificil encontrar productos sustitutos, ya que no
existirian productos que sustituyan los beneficios que estos ofrecen, que

tengan los mismos atributos para el cuidado de los nifios pequefios.

Es decir por la economia del pueblo ecuatoriano y aun mas de la ciudad
de Loja optan por otros productos como son: leche de vaca, coladas y

papillas. Son los Unicos productos que pueden servir como sustitutos.

Por lo tanto se considera una oportunidad para la empresa puesto que los
productos sustitutos que existen son minimos y no cumplen con los

mismos atributos que los productos que ofrece la empresa.


mailto:pototinecuador@hotmail.com
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J MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

El procedimiento que se detalla a continuacion para la realizacion de la
matriz de perfil competitivo, se utilizd para la empresa competidora que
se encuentran en la matriz de las 5 fuerzas de Porter; en donde se
recurrid a los resultados de la entrevista a la gerente, encuestas a los
clientes y empleados, obteniendo toda la informacién necesaria, la misma
gue ayudo a establecer las fortalezas y debilidades de la competencia,
pudiendo estableces estrategias para la empresa “BABYSHOP” y su

posicionamiento en el mercado.

Para realizar la matriz se tom6 en cuenta factores claves para el éxito
como: productos de calidad, variedad de marcas, precios elevados,
presencia de distribuidores, promociones, descuentos, calidad en
atencion al clientes, logotipo, publicidad, variedad de productos, recursos
humanos capacitados, estructura fisica adecuada, ambiente armaonico,
proveedores estables, aceptacion al mercado; utilizando calificaciones
entre 0.01 a 0.99, lo cual se dio a conocer mediante calificacion directa,
la posicion en que se encuentra cada una de las empresas, con los
factores establecidos, de igual manera se destaca la -calificacion
respectiva para cada factor, utilizando una escala, en el caso de la
fortaleza mayor se da una calificacion de (4), la fortaleza menor (3), y de
igual manera con la debilidad mayor el valor de (1), y la debilidad menor

un valor de (2).
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Como resultado de la matriz de perfil competitivo se puede verificar el
posicionamiento de la empresa “BABYSHOP” se encuentra en primer
lugar en una buena posicidn ya que esta presenta un valor en la matriz de
2.93, lo cual permite evidenciar que sobrepasa a la empresa la casa del
pafal que representa con un valor de 2,30. Por lo que se debe buscar

estrategias para mantenerse en el mercado.

CUADRO N° 38
MATRIZ PERFIL COMPETITIVO

PANALERA “BABYSHOP” PANALERA “LA CASA DEL

FACTORES CLAVES PANAL
PARA EL EXITO Ponde. Califi. T. Ponde. Califi. T. Ponde.

Calidad de productos 0,30 3 0,90 3 0,90

Gama de marcas 0,10 4 0,40 3 0,30

Distribuidores 0,10 4 0,24 1 0,06

exclusivos

Promociones 0,10 3 0,30 3 0,30

(descuentos,

créditos)

Buena atencion al 0,02 1 0,02 2 0,04

cliente

Publicidad adecuada 0,04 1 0,03 3 0,09

Logotipo establecido 0,04 3 0,12 3 0,12

Variedad de 0,04 3 0,12 2 0,08

productos

Personal eficiente 0,03 1 0,02 1 0,02

Infraestructura 0,02 3 0,06 3 0,06

adecuada

Ambiente adecuado 0,03 3 0,12 3 0,12

Proveedores estables 0,04 4 0,16 4 0,16

Aceptacion de la 0,04 4 0,16 1 0,04

empresa

Clientes fijos 0,07 4 0,28 1 0,07
TOTAL 1,00 2,93 2,30

FUENTE: Anélisis Externo.
ELABORACION: La Autora.
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6.6.1. MATRIZ FACTORES EXTERNOS - EFE
DESARROLLO DE LA MATRIZ:

Pasol: Identificamos las OPORTUNIDADES y AMENAZAS de la

empresa.

OPORTUNIDADES:

1. Créditos con bajas tasas de interés por parte de entidades
financieras publicas (BAN ECUADOR)

2. Capacitaciones que ofrece el gobierno por medio del SECAP

3. Entidades que regulan las empresas comerciales, como:

Superintendencia del Poder de Mercado.

4. Incremento de la poblacion infantil
5. Avances tecnoldgicos.
6. Varios productores nacionales del pais que ofrecen facilidades de

pago y promociones.

7. Cambio en el habito de la vida de la personas
8. Expansion de mercado.
AMENAZAS:

11. Barreras de entrada bajas.
2. Incremento de la inflacion 3,2%
3. Bajo poder adquisitivo de los clientes.

4. Impuestos altos.
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5. Productos sustitutos.
6. Aumento del desempleo
7. Competencia con la misma gama de productos

8. Posicionamiento de la competencia

Paso 2: Asignamos una ponderacion a cada factor, los valores oscilan

entre 0.01 — 0.99, dandonos la suma de estas ponderaciones igual a 1.

Paso 3: Asignamos una calificacién de 1 a 4 a los factores distribuido de
la siguiente manera: Oportunidad mayor 4, oportunidad menor 3,

amenaza menor 2 y amenaza mayor 1.

Paso 4. Se multiplica cada ponderacion por la calificacion del factor,

determinando como respuesta el resultado ponderado.

Paso 5: La sumatoria de los resultados ponderados nos da un valor el
cual se lo interpreta de la siguiente manera: si el resultado es mayor de
2.5 hay predominio de las oportunidades sobre las amenazas; si es menor
de 2.5 indica que existe predominio de las amenazas sobre las

oportunidades, y si es igual a 2.5 la empresa se mantiene estable.
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CUADRO N° 39
MATRIZ FACTORES EXTERNOS - EFE

OPORTUNIDADES
1. Créditos con bajas tasas de Factor
interés por parte de entidades financieras olitico
plblicas (BAN ECUADOR) P 0,10 4 0,40
2. Capacitaciones que ofrece el |factor
gobierno por medio del SECAP politico 0,07 4 0,28
3. Entidades que regulan las
empresas comerciales, como: Falgt_or
i i | politico
Superintendencia del Poder de Mercado 0,09 3 0,27
4. Incremento de la poblacion | pactor
infantil social 0,07 3 0,21
5. Avances tecnologicos. Factor
tecnolégico 0,07 4 0,28
6. Varios  productores nacionales
del pais que ofrecen facilidades de pago y Fac_tolr
i socia
promociones. 0.06 3 0.18
7. Cambio en el habito de la vida de | Factor
la personas social 0,08 4 0,32
8. Expansién de mercado. Factor
social 0,10 3 0,30
AMENAZAS
1. Barreras de entrada bajas. Factor
econémico 0,05 1 0,05
2. Incremento de la inflacién 3,2% Factor
econdémico 0,05 2 0,10
3. Bajo poder adquisitivo de los clientes. Factor
econémico 0,04 1 0,04
4. Impuestos altos. Factor
econémico 0,05 2 0,10
5. Productos sustitutos. Matriz
Diamante
de Porter 0,06 2 0,12
6. Aumento del desempleo Factor
econémico 0,04 1 0,04
7. Competencia con la misma gama de Matriz
Diamante
productos
de Porter 0,03 2 0,06
8. Posicionamiento de la competencia Matriz
Diamante
de Porter 0,04 1 0,04
TOTAL 1,00 2,79

FUENTE: Andlisis Externo.
ELABORACION: La Autora.
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ANALISIS DE LA MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS - EFE

Una vez asignada la ponderacion para cada uno de los factores externos
que influyen en la empresa “Baby shop”, se obtuvo los siguientes
resultados, como podemos darnos cuenta en el cuatro anterior se detalla
que la suma de los totales ponderados entre las oportunidades y
amenazas nos da un valor de 2,79 puntos, lo que significa que existe un
predominio de las oportunidades sobre las amenazas, es decir, tiene
muchas oportunidades para desenvolverse de mejor forma dentro de su
entorno externo y por lo tanto debe aprovechar las oportunidades con
mayores expectativas que existen en el mercado para fortalecer su
crecimiento; pues le resultan positivos y favorables para la empresa “Baby

shop”, permitiéndole obtener ventajas competitivas.
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6.7. ANALISIS INTERNO

e HISTORIA DE LA EMPRESA

GRAFICO N° 36

EN LOJA
ECUADOR /

= Al

RDO: VALDIVIESC

BABY SHOP es una empresa privada que nace el 30 de enero del 2001
la sefiora Claudia Carolina Luzuriaga Flores con numero de cedula
1715125496 crea el primer negocio en la ciudad de Loja con el hombre
de panalera “Baby shop” siendo ella la gerente propietaria de dicha
empresa esta ubicada en la 18 de noviembre y Rocafuerte siendo ésta
la base de su éxito para implementar una sucursal en la misma ciudad el
18 de diciembre del 2006 ubicada entre Lourdes 12-84 y Bernardo.

El propdsito inicial era satisfacer las necesidades de que presentaban en
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la ciudad de loja ya que no habia una empresa que cubriera la demanda,
esta se dedica a la comercializacion algunos articulos para el uso de
bebes como son prendas de vestr, pafales y pafios hdamedos,
suplementos alimenticios, biberones, andadores, cunas entre otros
siendo una empresa que ofrece calidad del servicio que brinda a sus
clientes, teniendo en cuenta que tiene una trayectoria de 15 afios cuanta
con un personal adecuado y su empresa esta posicionada en el mercado

lojano.

FILOSOFIA EMPRESARIAL

No se encuentra definida formalmente.

POLITICAS DE LA EMPRESA

e Los dias laborables son de lunes a domingo.
e Horario de entrada lunes a domingo es a las 8 am

e Horario de salida, 9 pm (lunes a sabado)- domingo, 1pm

TECNOLOGIA UTILIZADA

En la actualidad la tecnologia que utiliza la empresa es internet, sistemas

informaticos, Excel, Word, software y cAmaras de seguridad.

BASE LEGAL DE LA EMPRESA

La empresa “BABYSHOP” esta constituida dentro de la base legal como

una Compafia Limitada.
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REPRESENTANTE LEGAL DE LA EMPRESA
Corresponde a la GERENTE PROPIETARIA Claudia Carolina Luzuriaga

Flores.

ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA DE LA EMPRESA

‘BABYSHOP” es una empresa que esta legalmente constituida, segun la
Ley de Compairiias, como una empresa privada de propiedad individual y
gue esta legalmente inscrita en el Registro Mercantii y Camara de
Comercio de Loja, su representante legal es la Sra. Claudia Carolina
Luzuriaga Flores., quien es el Gerente General y Propietaria de la

Empresa.

La empresa “BABYSHOP” cuenta con los siguientes puestos: una
gerente, una contadora, cuatro cajeros y dos bodegueros. Cabe indicar

gue cada quien tiene su labor a realizar, cumplir con la organizacion y

cumplir de una forma ordenada y precisa con las necesidades de los

clientes.
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MACROLOCALIZACION:
Es el lugar de influencia que tiene la empresa Baby shop en:

Pais: Ecuador
Zona: 7
Provincia: Loja
Canton: Loja
GRAFICO N° 37

MAPA DE LA CIUDAD DE LOJA

Fuente: www.googlemaps.como

Microlocalizacion.- La empresa Baby shop se encuentra ubicada en la
ciudad de Loja en las calles 18 de noviembre y Rocafuerte y el otro local

es Lourdes y Bernardo Valdivieso
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GRAFICO N° 38
LUGAR DE LA EMPRESA BABYSHOP

Local 1

18 de Noviembre &
Calle Vicente Rocafuerte

GRAFICO N° 39

Local 2

SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA “BABYSHOP” EN LOS

DEPARTAMENTOS DE LA EMPRESA

Dentro el area administrativa de la empresa “BABYSHOP” se ha podido
discrepar diferentes factores que inciden en el buen desempefio en el

area, uno de ellos que le favorece es que sigue siendo una de las
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empresas principales en la ciudad de Loja brindando todo lo relacionado a
articulos y alimentos ya que tiene un servicio de primera calidad
ofreciendo buena atencién ya que cuenta con tecnologia adecuada para
este tipo d negocio, poseyendo un alto nivel de experiencia que ha

permitido que vaya acorde al mercado cambiante.

Sin embargo la desatinada planificacion estratégica hace que se
encuentre sensible ante ciertos fendmenos que se presentan en su
entorno, asi mismo la organizacion deja mucho que desear ya que existe
pero de manera empirica, es decir cada empleado sabe el cargo que
ocupa, pero no existen organigramas que permitan de forma clara
conocer la estructura, posicion y funcién que tienen dentro de la empresa,
al igual que la mision, vision, valores y objetivos no se encuentran
definidos formalmente, ni se dan a conocer; todos estos aspectos tienen
una importancia incomparable dentro de la empresa ya que por medio de
esto permite a los empleados cumplir sus actividades encaminados al

logro de los mismos.

En el area de Financiera, la empresa “BABYSHOP” no cuenta con el
departamento de finanzas, pero sin olvidar esta empresa si cuenta con
una persona encargada de llevar la contabilidad de la empresa, ya que es
quien realiza los registros de la misma, la declaracién de impuestos y

otros temas relacionados a esta area. La situacibn econdmica de la
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empresa es buena ya que genera utilidades y no se trabaja a pérdida en
ningln mes del afo, esta situacion se ve reflejada en que no existe
retraso en los sueldos, no tiene pasivos mayores y los sueldos estan

regidos por el salario promedio de la region.

En el &rea del talento humano, existe una relacion cordial entre los
empleados esto hace que el ambiente laboral sea mas satisfactorio tanto
para los clientes como para ellos mismos, sin embargo es necesario que
los empleados sean capacitados constantemente, asi mismo se les

motive e incentive por el afecto y responsabilidad que le ponen al trabajo.

Respecto al departamento de marketing la publicidad y promociones si se
ejecutan adecuadamente pero es muy necesario aclarar gque no se lo hace
para ciertos productos y articulos lo cual estos no son conocidos por los

clientes.

Por lo anteriormente observado es de vital la elaboracion de un plan
estratégico ya que este el importante para que una empresa pueda tener
una guia a seguir para la empresa, y asi su comercializacion sea eficaz y
rentable de cualquier producto o servicio. Ademas proporciona una vision

clara del objetivo final y de lo que se quiere conseguir en el camino.
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PRODUCTOS
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Los productos que ofrece la empresa “BABYSHOP” a sus clientes,

cumplen con los requerimientos necesarios para que sean utilizados en lo

que concierne a producto y articulos para los mas pequefos de la familia,

los mismos que proceden de distintas ciudades del pais, entre ellos

tenemos

CUADRO N° 40

LINEA DE ARTICULOS Y PRODUCTOS

ARTICULOS
\ e Biberones
e Toma todo
e Plato de papilla
Articulos para e Cepillo de
la limpieza
alimentacion e Goteros
e Sonajas
e Chupones
e Cortalfias
e Cepillo
Kit para la e Algododn
Iimpieza de e Masajeador
pies y manos e Pinza de
cuticula
Set de e Jobonera
articulos para e Tinas
el aseo del e Silla

bebe
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Set de
articulos de
descanso

Cunas

Coche

Bafiera

Mesa

Mesedor
Carpa de bebe

Ropa de bebe

Blusas
Pantalones
Chompas
Gorras
Vestidos
zapatos

Juguetes

Mufecas
Carros
Rompecabezas
Cubos

Sonajas
Instrumentos
Musicales

PRODUCTOS

Formulas

Nan

Gold
Nestogeno
Enfragout
Enframil
Ensure
Similac
Pediasurc
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Multivitaminas
Cereales
Papillas
Complejos

Complement
0s
alimenticios

Panoline
Huggies
Pequefiin
Winny
Johnson
Crema derm

Paiitos

Panoline
Huggies
Pequefiin
Winny
Johnson
Crema derm
Babisec
Pompis

Panales

Set de
productos de
limpieza

Aceites
Shampo
Crema
Jaboncillo
Talco

Algodon
Crema de bafio
Colonia

PRECIO

Los precios de los productos de todo lo relacionado a articulos y
productos para bebes de la empresa “BABYSHOP” dependen de la
marca, calidad, cantidad y garantias del producto, todo ello acatando al
tipo de productos que los clientes soliciten. Los precios fijados por la
empresa son adecuados y coherentes al segmento de mercado al cual

esta dirigida la empresa, cuenta con varios proveedores, lo que le permite
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tener la capacidad para ofrecer una gran variedad de productos, que
hace que sean accesibles para todas las familias que tengan hijos

pequefios.

PLAZA

La plaza o canal de ventas constituye en saber colocar nuestro producto
de la manera mas eficiente posible, al alcance de sus clientes.
“BABYSHOP” ofrece los productos al mercado a través de los siguientes

canales de comercializacion, como se detalla a continuacion:

CUADRO N°50

. EMPRESA ql CLIENTE J

| EMPRESA INTERMEDIARIOSJ —f CLIENTE J

LA PROMOCION Y PUBLICIDAD

La empresa “BABYSHOP” si ha realizado publicidad en la radio luz y vida
pero rara vez, también se hace en el internet en pagina de Facebook lo

cual esto parece tener mayor acogida por la ciudadania de loja, pero
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agregando a esto que no se ha ejecutado un seguimiento para determinar
si ha sido o no efectiva en la ciudadania. Por lo que es necesario contar
con un plan de publicidad y promociones, ya que estos factores son

indispensables para que la empresa se posicione adecuadamente.

6.7.1. MATRIZ FACTORES INTERNOS - EFI
DESARROLLO DE LA MATRIZ:

Paso 1: Identificar las FORTALEZAS y DEBILIDADES de la empresa.
FORTALEZAS:
1. Buenas relaciones entre el personal
2. Gama completa de articulos para Bebés.
3. Precios accesibles para los clientes.
4. La empresa esta ubicada en puntos estratégicos
5. Instalaciones propias
6. La empresa tiene un sistema adecuado de monitoreo de seguridad.
7. Buena atencion al cliente.
8. Clientes satisfechos
DEBILIDADES:
1. No dispone de la filosofia empresarial y la planificacién es empirica.

2. No disponen de estructura organizacional (organigramas).

w

Falta de aplicacion de publicidad.

B

La empresa no cuenta con un plan de promociones.

5. Falta de capacitacion al personal.
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6. Falta de capacitacion, motivacion e incentivos al personal.
7. Inadecuada exhibicion de algunos productos.

8. No dispone de base de datos de clientes clasificados.

Paso 2: Asignamos una ponderacion a cada factor, el valor oscila entre

0.01- 0.99 y la sumatoria de estas ponderaciones debe ser igual a 1.

Paso 3: Determinamos una calificacion 1 a 4, realizada de la siguiente
manera: fortaleza mayor 4, fortaleza menor 3, debilidad mayor 1 y

debilidad menor 2.

Paso 4: Cada ponderacién se multiplica por la calificacién de cada factor,

guedando como respuesta el resultado ponderado.

Paso 5: La sumatoria de los resultados obtenidos se los analiza de la
siguiente manera: si el resultado es mayor que 2.5, nos indica que existe
predominio de las fortalezas sobre las debilidades; en cambio si es menor
qgue 2.5, existe predominio de las debilidades sobre las fortalezas. Y si es

igual la empresa se mantiene estable.
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CUADRO N° 51
MATRIZ FACTORES INTERNOS - EFI

FORTALEZAS
L Buenas relaciones entre el|gpcuesta al
personal personal 0,10 0.30
2. Gama completa de articulos para | gptrevista al
Bebés. gerente 0.08 0,24
3. Precios accesibles  para 0S| gpcuesta a
clientes. clientes 0,09 0.36
4. La empresa esta ubicada en|gpcuestaa
puntos estratégicos clientes 0,07 0.21
5. Instalaciones propias Entrevista al
gerente 0,07 0,28
6. La empresa tiene un sistema | gpirevista al
adecuado de monitoreo de seguridad. gerente 0.06 0.18
7. Buena atencion al cliente. Encuesta a los
clientes 0,07 0,21
8. Clientes satisfechos Encuesta a los
clientes 0,08 0,32
DEBILIDADES
9. No dispone de la filosofia |Entrevista al
empresarial y la planificacién es empirica. | gerente 0,06 0,12
10. No disponen de estructura | Entrevista al
organizacional (organigramas). gerente 0,04 0,04
11. Falta de aplicacion de publicidad. | Encuesta a los
clientes 0,05 0,10
12. La empresa no cuenta con un |Encuestaa los
plan de promociones. clientes 0,05 0,05
13. Falta de capacitacion al personal. | Encuesta al
personal 0,05 0,10
14. Falta de capacitacion, motivacion | Encuesta al
e incentivos al personal. personal 0,04 0,04
15. Inadecuada exhibicion de algunos | Encuesta a los
productos. clientes 0,05 0,05
16. No dispone de base de datos de | Encuesta a los
clientes clasificados. clientes 0,04 0,04
TOTAL 1,00 2,64

FUENTE: Andlisis Interno.
ELABORACION: La Autora.
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ANALISIS DE LA MATRIZ DE FACTORES INTERNOS - EFI

Una vez asignada la ponderacién para cada uno de los factores internos
que influyen en la empresa “BABYSHOP”, se obtuvo los siguientes
resultados, como podemos darnos cuenta en el cuatro anterior se detalla
gue la suma de los totales ponderados entre las fortalezas y debilidades
nos da un valor de 2,64 puntos lo que significa que existe un predominio
de las fortalezas sobre las debilidades, por consiguiente la empresa debe
desarrollar estrategias que le permita aprovechar las fortalezas, siendo
necesario establecer planes operativos para contrarrestar las debilidades

y asi lograr una posicién privilegiada frente a la competencia.

6.7.2. ANALISIS FODA DE LA EMPRESA “BABYSHOP”

A continuacién se presenta los pasos para el desarrollo de la matriz

FODA:

PASO 1: Resumen de factores externos e internos.
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CUADRO N° 52
MATRIZ FODA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. No dispone de Ila filosofia

1. Buenas relaciones entre el personal empresarial y la planificacion es
2. Gama completa de articulos para empirica.

Bebés. 2. No _dls_ponen dg estructura

. . organizacional (organigramas).

3. Precios  accesibles para los 3. Falta de aplicacién de publicidad.

clientes. 4. La empresa no cuenta con un plan
4. Laempresa esta ubicada en puntos de promociones.

. 5. Falta de capacitacién al personal.
estrategicos 6. Falta de capacitacién, motivacion e
Instalaciones propias incentivos al personal.

La empresa tiene un sistema 7. Inadecuada exhibicion de algunos
. productos.
adecuado  de  monitoreo  de 8. No dispone de base de datos de
seguridad. clientes clasificados.
7. Buena atencién al cliente.
8. Clientes satisfechos
FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Créditos con bajas tasas de interés Barreras de entrada bajas.
por parte de entidades financieras Incremento de la inflacion 3,2%
publicas (BAN ECUADOR)
2. Capacitaciones que ofrece el 3. Bajo poder adquisitivo de los
gobierno por medio del SECAP clientes.
3. Entidades que regulan las 4. Impuestos altos.
empresas comerciales, como: )
Superintendencia del Poder de 5. Productos sustitutos.
Mercado. 6. Aumento del desempleo
4. Incremento de la poblacion infantil 7. Competencia con la misma gama
5. Avances tecnolégicos. de productos
6. Varios productores nacionales del
pais que ofrecen facilidades de 8. Posicionamiento de la
pago y promociones. competencia
7. Cambio en el habito de la vida de la
personas
8. Expansion de mercado.

FUENTE: Matriz EFE y EFI
ELABORACION: La Autora.
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PASO 2: COMBINACION DEL ANALISIS FODA

Como Estrategia ( FO), OFRECER

Como Estrategia (FA), MEJORAR

Como Estrategia (DO) SOLUCION

Como Estrategia (DA) MEJORAR



CUADRO N°53
MATRIZ DE ALTO IMPACTO
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Buenas relaciones entre el personal 1. No dispone de la filosofia empresarial y la
2. Gama completa de articulos para Bebés. planificacion es empirica.
FACTORES |NTERNOS 3. Precios accesibles para los clientes. ) 2. No Adisponen de estructura  organizacional
4, La empresa esta ubicada en puntos estratégicos (organigramas).
5. Instalaciones propias 3.  Falta de aplicacién de publicidad.
6. La empresa tiene un sistema adecuado de monitoreo de 4. La empresa no cuenta con un plan de promociones.
seguridad. 5. Falta de capacitacion al personal.
7. Buena atencién al cliente. 6. Falta de capacitacién, motivacién e incentivos al
FACTORES EXTERNOS 8. Clientes satisfechos personal.
7. Inadecuada exhibicién de algunos productos.
8. No dispone de base de datos de clientes
clasificados.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS F.O. ESTRATEGIAS D.O.
1. Créditos con bajas tasas de interés por parte de entidades financieras . Realizar un sistema de base de datos para la empresa . Elaborar un plan de promocién que permitan
publicas (BAN ECUADOR) Babyshop .(8-6) hacer conocer todos los productos que ofrece la
2. Capacitaciones que ofrece el gobierno por medio del SECAP empresa.(4-8)
3. Entidades que regulan las empresas comerciales, como:
Superintendencia del Poder de Mercado. . Realizar un plan de asesoramiento para ofrecer un e Elaborar un plan de capacitacion a los empleados
4. Incremento de la poblacion infantil servicio personalizado en la compra de productos a los de la empresa “babyshop”, con el fin de mejorar
58 Avances tecnolégicos. clientes.(2-7) la atencién al cliente y su desempefio diario.(6-2)
6. Varios productores nacionales del pais que ofrecen facilidades de
pago y promociones.
7. Cambio en el habito de la vida de la personas
8. Expansion de mercado.
AMENAZAS ESTRATEGIAS F.A. ESTRATEGIAS D.A.
1. Barreras de entrada bajas. e Crear la filosofia empresarial y la estructura
2. Incremento de la inflacion 3,2% . Realizar un plan de facilidad de pago a los clientes organizacional. (1-7)
3. Bajo poder adquisitivo de los clientes. aprovechando la confianza que le tienen los proveedores
4. Impuestos altos. mayoristas y la variedad de productos en stock(3-3) e Elaborar un plan de mejora de exhibicion de los
5. Productos sustitutos. productos e articulos (estanterias metalicas,
6. Aumento del desempleo . Elaborar un plan de seguimiento y satisfaccion del cliente perchas, vitrinas) para hacerlo méas atractivo a los
7. Competencia con la misma gama de productos que nos ayude a fidelizar clientes por ende obtener mas clientes.(7-5)
8. Posicionamiento de la competencia ingresos y asi afrontar posibles contingencias

econémicas.(8-7)

FUENTE: Matriz FODA.
ELABORACION: La Autora.
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Después de haber elaborado la matriz de alto impacto se procedié a
realizar la combinacién FO, FA, DO, DA obteniendo como resultados los
siguientes objetivos estratégicos:

CUADRO N° 54
CUADRO RESUMEN ESTRATEGICO

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

NO
ESTRATEGIA Crear la filosofia empresarial y la estructura
N°1 organizacional.
ESTRATEGIA Elaborar un plan de capacitacion a los empleados de la
N°2 empresa “babyshop”, con el fin de mejorar la atencién
al cliente y su desempefio diario.
ESTRATEGIA Elaborar un plan promocional que permitan hacer
N®3 conocer todos los productos que ofrece la empresa.
ESTRATEGIA _ .
N°4 Realizar un sistema de base de datos para la empresa
Babyshop.
Realizar un plan de facilidad de pago a los clientes
ESTRATEGIA aprovechando la confianza que le tienen los
N°5

proveedores mayoristas y la variedad de productos en
stock

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

PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA

“BABYSHOP” DE LA CIUDAD DE LOJA.

OBJETIVO GENERAL: “Elaborar un plan estratégico para la empresa
“BABYSHOP”, que permita mejorar su gestién y potenciar su crecimiento

durante el periodo de cinco afios 2017-2021.”



149

7.1. Plan alargo plazo
7.1.1. Programal

CUADRO N°55

Fuente: Matriz FODA
Elaboracidn: Rosa Sinchire
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7.1.2. Programa 2

CUADRO N° 56

Fuente: Matriz FODA
Elaboracidén: Rosa Sinchire
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7.1.3. Programa 3

CUADRO N° 57

Fuente: Matriz FODA
Elaboracidén: Rosa Sinchire
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7.1.4. Programa4

CUADRO N¢ 58

Fuente: Matriz FODA
Elaboracidén: Rosa Sinchire
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7.1.5. Programab

CUADRO N° 59

Fuente: Matriz FODA
Elaboracidn: Rosa Sinchire
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7.2. PLAN OPERATIVO ANUAL

RESUMEN DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS:

A continuacion se detalla los objetivos estratégicos:

OBJETIVO N°1.- Crear de la filosofia empresarial y la estructura

organizacional.

OBJETIVO N°2.- Elaborar un plan de capacitaciéon a los empleados de la
empresa “babyshop”, con el fin de mejorar la atencion al cliente y su

desempeiio diario.

OBJETIVO N°3.- Elaborar un plan promocional que permitan hacer

conocer todos los productos que ofrece la empresa.

OBJETIVO N°4.- Realizar un sistema base de datos para la empresa

Babyshop.

OBJETIVO N°5.- Realizar un plan de facilidad de pago a los clientes
aprovechando la confianza que le tienen los proveedores mayoristas y la

variedad de productos en stock.



7.2.1. OBJETIVO ESTRATEGICO 1

CREAR DE LA FILOSOFIA EMPRESARIAL Y LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

CUADRO N° 60
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ESTRATEGIA TACTICA POLITICA FINANCIAMIENTO RESPONSABLE
: Cr,eaC|on de Ia_ - Dar a conocer la filosofia
filosofia empresarial y - Elegir la misién, empresarial principalmente al
estructura vision, principios y personal de la empresa.
organizacional que valores.
incluya la misién, - Incitar en el personal de la GERENTE-
vision, principios, - Realizar el empresa el cumplimiento de los El costo del PROPIETARIA:

valores,
organigramas; y asi
comprometer al
personal para que
realicen un trabajo
adecuado.

organigrama
estructural para
determinar los niveles
jerarquicos en la
empresa.

principios y valores.

- Dar a conocer la filosofia
empresarial por medio de
carteles, estafetas, afiches, etc.

cumplimiento de este

objetivo es de $610,00.

Claudia Carolina
Luzuriaga Flores

META

Para el afio 2017 lograr en la empresa “BABYSHOP” un personal comprometido y con ganas de superacion tanto en el campo laboral como
en su vida y por ende que realicen su trabajo de la mejor manera, lo que implica ser eficientes y trabajar en equipo.

FUENTE: Investigacion Directa.

ELABORACION: La Autora.
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DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO 1

ESTRATEGIA:

Creacion de la filosofia empresarial y estructura organizacional que
incluya la mision, vision, principios, valores, organigramas; y asi

comprometer al personal para que realicen un trabajo adecuado.

TACTICA:

Se elegira la mision, vision, principios, y valores; los mismos que seran
elaborados por un profesional. Asi mismo se realizar4 el organigrama
estructural que representa la estructura administrativa, con sus

respectivos niveles jerarquicos de la empresa.

POLITICA:

Como politicas se ha determinado las siguientes:

e Dar a conocer la filosofia empresarial principalmente al personal de la

empresa.

e Incitar en el personal de la empresa el cumplimiento de los principios y

valores.

e Dar a conocer la filosofia empresarial por medio de carteles, estafetas,

afiches, etc.
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FINANCIAMIENTO:

El costo del cumplimiento de este objetivo es de $610,00, como se detalla
a continuacion:
PRESUPUESTO

CUADRO N° 61

DETALLE V.U. COSTO

TOTAL

1 persona encargada de elaborar la filosofia $400,00 $ 400,00
empresarial

4 estafetas $ 25,00 $ 150,00

4 Impresiones full color $ 15,00 $ 60,00

TOTAL $ 610,00

FUENTE: Xpresion grafica
ELABORACION: La Autora.

Este presupuesto se puede modificar de acuerdo a como se utilice los

materiales indicados.

RESPONSABLE:

La encargada de realizar esta actividad es la Gerente-Propietaria Claudia

Carolina Luzuriaga Flores

META:

Se pretende con este objetivo que Para el afio 2017 lograr en la empresa
“BABYSHOP” un personal comprometido y con ganas de superacion tanto en el
campo laboral como en su vida y por ende que realicen su trabajo de la mejor

manera, lo que implica ser eficientes y trabajar en equipo.




158

MISION PROPUESTA PARA LA EMPRESA “BABYSHOP” DE LA

CIUDAD DE LOJA

VISION PROPUESTA PARA LA EMPRESA “BABYSHOP” DE LA

CIUDAD DE LOJA
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VALORES Y PRINCIPIOS PROPUESTOS PARA LA EMPRESA

“BABYSHOP” DE LA CIUDAD DE LOJA

‘ibl"_j‘__.-—‘_f_l-",.-"_;l—-’

s e VALORES

eResponsabilidad social.- Cumplir sus obligaciones dando lo mejor de
cada uno para asi ayudar a cumplir los objetivos de la empresa.

eHonestidad.- Ser honesto a nosotros mismos con base en la verdad.
e Cordialidad.- Siempre tratar al cliente con amabilidad.

eRespeto.- entre los empleados y subalternos para un buen ambiente de
trabajo y hacia cada uno de los clientes.

e Trabajo en equipo.- Trabajar en equipo enfocandose hacia un mismo fin.
;ﬁ":'--___—t__b .

s g S

‘im.—-_su

PRINCIPIOS

e uistribuir y comercializar productos y articulos para de alta calidad
gue permitirdn lograr altos niveles de satisfaccion hacia el cliente.

e Ser un eficiente colaborador para sus clientes.
e Buscar la satisfaccion de sus clientes.

e Brindar un trato agil, cortés y profesional a los clientes.
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA

“BABYSHOP”
GERENCIA
Mivel Ejecutivo
SECRETARIA
Nivel Dperativo | | |
VENTAS EINANZAS TALENTO HUMANG
CONTADORA PERSONAL DE
| BODEGA
VENDEDORES CAJEROS

Linea de autoridad v responsabilidad
Apova Dependencia

[ |

Asenor Autoridad
|

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracion: La Autora.
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MANUAL DE FUNCIONES

Determina las funciones y responsabilidades que les corresponde realizar
a cada uno de los ejecutivos, personal administrativo, y trabajadores de la

empresa.

* El manual de funciones consta de los siguientes aspectos:
* Relacion de dependencia (ubicacion interna).

* Dependencia jerarquica (relaciones de autoridad).

Naturaleza del trabajo: Se refiere a las principales caracteristicas sobre

la ejecucion en el puesto trabajo.

Tareas principales: Son las funciones que deben desempefiar
normalmente dentro de sus puestos de trabajo, las actividades que debe

cumplir diariamente.

Tareas secundarias: Se refiere a aquellas que debe cumplir
ocasionalmente en determinado espacio de tiempo y son resultantes de

las funciones principales.



162

Requisitos: Todos las personas que vayan a trabajar en alguna Empresa
deben tener un nivel de educacién y contar con experiencia requerida

para el puesto que va a ocupar.

MANUALES DE FUNCIONES DE LA EMPRESA“BABYHOP”

Consiste en la descripcion detallada de todos los puestos de trabajo que
existiran en la empresa y las funciones especificas que cada trabajador va
a desempefar. Esta elaborado con la finalidad de que la organizacién
cuente con un documento que muestre como esta organizada la empresa
comercializadora de venta pafales, “Babyshop”. Es de gran importancia
contar con informacién del centro de trabajo para que los trabajadores
conozcan con precision y exactitud cuales son las funciones que deben

desempefiar como colaboradores, asi como a quien estan subordinados.
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MANUALES DE FUNCIONES PARA EL GERENTE

DEPARTAMENTO: ADMINISTRACION GENERAL
TITULO DEL PUESTO: GERENTE

SUPERIOR INMEDIATO: JUNTA GENERAL DE SOCIOS
SUBALTERNOS: TODO EL PERSONAL

Naturaleza del trabajo:

Ejecutar el proceso administrativo en el &mbito de la gestion empresarial.

Funciones Principales:

Planificar, organizar, dirigir, controlar y coordinar eficientemente el sistema
comercial, disefiando estrategias que permitan el logro de los objetivos
empresariales, dirigiendo el desarrollo de las actividades de marketing y las
condiciones de venta de los servicios, encaminado al cumplimiento de las metas

establecidas por la planeacién estratégica..

Funciones secundaria:

Son las acciones que se cumplirAn ocasionalmente, tales como: presentar

informes, representar a la empresa.

Requisitos minimos:

EDUCACION: Ingeniero Comercial, conocimientos de administracion de

Empresas

EXPERIENCIA: Dos afos en funciones similares.




164

MANUALES DE FUNCIONES PARA LA SECRETARIA

DEPARTAMENTO: ADMINISTRACION GENERAL
TITULO DEL PUESTO: SECRETARIA
SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE
SUBALTERNOS: -- --

Naturaleza del trabajo:

Ejecucion de actividades contables de gran variedad, manejar y tramitar
documentos e informacién confidencial de la organizacion, y llevar las

relaciones con el publico, y demas trabajadores de la Empresa.

Funciones Principales:

Acatar las normas y disposiciones de la Empresa.

Atender en recepcion.

Redactar y mecanografiar la correspondencia.

Organizar las citas y reuniones de negocios del gerente y llevar libro de

actas.

Los demas encargados por su inmediato superior.

Funciones secundaria:

Establecer buenas relaciones con el personal de la empresa y publico en

general.

Ser responsable, eficiente y manejarse discretamente en el desarrollo de

sus funciones.

Requisitos minimos:

EDUCACION: Secretaria-Ejecutiva.  Conocimiento en  relaciones

humanas.

EXPERIENCIA: Un afo en funciones similares.
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MANUALES DE FUNCIONES PARA EL JEFE DE VENTAS

DEPARTAMENTO: VENTAS

TITULO DEL PUESTO: JEFE DE VENTAS
SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE
SUBALTERNOS:

Naturaleza del trabajo:

Llevar a cabo la planificacién, organizacion, direccion, y control de las

actividades que realice en ventas y publicidad.

Funciones Principales:

Estructurar el programa y plan de ventas.

Atender al publico que requiera informacién en el area de ventas y sobre el

producto.

Asesorar al personal de la empresa sobre sistemas promocionales para la venta

del producto.

Mantener un sistema adecuado de comercializacion y presentar informes de

ventas.

Funciones secundaria;

Contactarse con los clientes y cumplir con los pedidos requeridos.

Elaborar un plan presupuestario de ventas.

Requisitos minimos:

EDUCACION: Ing. Marketing.

EXPERIENCIA: Un afio en funciones de ventas.
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MANUALES DE FUNCIONES DEL VEDEDOR

DEPARTAMENTO: VENTAS
TITULO DEL PUESTO: VENDEDOR
SUPERIOR INMEDIATO: JEFE DE VENTAS
SUBALTERNOS:

Naturaleza del trabajo:

Captar nuevos clientes, lograr determinados volimenes de venta, mantener o
mejorar la participacion en su zona de ventas, generar una determinada utilidad

o beneficio, entre otros.

Funciones Principales:

Establecer un nexo entre el cliente y la empresa

Contribuir activamente a la solucién de problemas

Asesorar a los clientes acerca de como los productos o servicios que ofrece

pueden satisfacer sus necesidades y deseos

Funciones secundaria;

Cumplir con lo que el cliente solicita

Captar mas clientes

Requisitos minimos:

EDUCACION: Ing. comercial.

EXPERIENCIA: Un afio en funciones de ventas.
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MANUALES DE FUNCIONES PARA EL CAJERO

DEPARTAMENTO: VENTAS

TITULO DEL PUESTO: CAJERO

SUPERIOR INMEDIATO: DEPARTAMENTO DE
VENTAS

SUBALTERNOS:

Naturaleza del trabajo:

Aplica las técnicas y procesos de venta para atencion al cliente y realizar ventas
efectivas.

Orienta al cliente ofreciendo los beneficios de los productos y/o servicios de la
organizacion, demostrando conocimiento sobre estos. Efectuar los pagos a los
proveedores de bienes y de servicios, remuneraciones y retribuciones al

directorio y personal de la empresa.

Funciones Principales:

Buena disposicion para atender al publico.

Tener habilidades comunicativas.

Tener una excelente orientacion al cliente

Trabajo en equipo y afan de logro

Ser responsable y organizado.

Tolerar el trabajo bajo presion.

Funciones secundaria;

Ejecucién de actividades de manejo del fondo para pagos en efectivo y caja y/o

teneduria de libros y auxiliares de contabilidad.

Requisitos minimos:

EDUCACION: Un profesional técnico en caja.

EXPERIENCIA: Un afio en funciones similares.




168

MANUALES DE FUNCIONES PARA EL JEFE FINANCIERO

DEPARTAMENTO: FINANZAS
TITULO DEL PUESTO: JEFE FINANCIERO
SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE
SUBALTERNOS:

Naturaleza del trabajo:

Ejecucion de actividades contables de gran variedad, manejar y tramitar documentos e
informacién confidencial de la empresa, y llevar las relaciones con el publico, y demas

trabajadores de la Empresa.

Funciones Principales:

Desarrollar, proponer e implantar los sistemas y procedimientos contables de la

organizacion velar por su permanente actualizacion.

Elaborar, en coordinacién con la Direccion Financiera, los estudios para formular las

estrategias de caracter contable de la organizacion

Registrar y controlar el manejo contable de los recursos, obligaciones y patrimonio de la
organizacién de conformidad con las técnicas de contabilidad y las normas fiscales y

administrativas vigentes.

Funciones secundaria:

Preparar y presentar programas a desarrollar para el cumplimiento de las funciones e

informar sobre la ejecucion y los resultados de las actividades desarrolladas.

Elaborar el proyecto de presupuesto de acuerdo con los formularios y parametros

suministrados.

Requisitos minimos:

EDUCACION: Ing. en contabilidad o finanzas.

EXPERIENCIA: Un afio en funciones similares.
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MANUALES DE FUNCIONES PARA EL CONTADOR

DEPARTAMENTO: FINANZAS

TITULO DEL PUESTO: CONTADOR

SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE
SUBALTERNOS: = eeeeeeeeccececceceeeeeeeeeees

Naturaleza del trabajo:

Ejecucion de actividades contables de gran variedad, manejar y tramitar
documentos e informacién confidencial de la empresa, y llevar las

relaciones con el publico, y demas trabajadores de la Empresa.

Funciones Principales:

Elaborar balances presupuestarios.

Llevar registro de Mayores Auxiliares y Mayor General.

Elaborar libro de bancos y establecer saldos diarios.

Acatar las normas y disposiciones de la Empresa.

Llevar libro de actas.

Funciones secundaria:

Ser responsable, eficiente y manejarse discretamente en el desarrollo de

sus funciones.

Requisitos minimos:

EDUCACION: técnico en contabilidad o finanzas.

EXPERIENCIA: Un ano en funciones similares.
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MANUALES DE FUNCIONES PARA EL JEFE DE TALENTO HUMANO

DEPARTAMENTO: TALENTO HUMANO
TITULO DEL PUESTO: JEFE DE TALENTO HUMANO
SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE
SUBALTERNOS:

Naturaleza del trabajo:

Planifica, dirige y supervisa los programas de los diferentes subsistemas de recursos humanos
(reclutamiento, seleccion y evaluacion del desempefio) asi como la aplicacion de las politicas del

personal.

Funciones Principales:

Velar por observancia y el cumplimiento de las obligaciones legales de |a organizacidn.

Aplicar las medidas disciplinarias vigentes en la Empresa y velar porque se cumplan las normas de

personal.

Establecer los procedimientos que han de seguirse para asegurarse el buen funcionamiento de

los servicios de informacién y comunicacion.

Determinar las necesidades de la organizacion en lo que se refiere a registros, archivos,

informacion comunicacional y otros servicios comunes.

Funciones secundarias:

-Coordina con las diferentes Direcciones del De la organizacion, las necesidades de personal para
la elaboracién del presupuesto anual.

-Coordina con la Direccién de Gestion de Calidad la actualizacion de la estructura de puestos del

De la organizacion.

Requisitos minimos:

EDUCACION: Formacién universitaria en Psicologia, Ingenieria Industrial. Administracion de
Empresas, Derecho y dreas afines. Estudios especificos en Gestion Humana. Conocimientos de

Derecho Laboral.

EXPERIENCIA: dos afos en funciones similares.
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MANUALES DE FUNCIONES PARA EL BODEGUERO

DEPARTAMENTO: TALENTO HUMANO
TITULO DEL PUESTO: BODEGUERO
SUPERIOR INMEDIATO: JEFE DE TALENTO
HUMANO

SUBALTERNOS: mmm=m—smoeeemeoee-

Naturaleza del trabajo:

Tener control de toda la mercancia, responsabilizarse del control de la

calidad de los productos que se encuentran en la bodega.

Funciones Principales:

Velar porque las deficiencias (empaques dafiados, faltantes, sobrantes,
problemas de infestacion, humedad) detectadas en la descarga de

producto sean reportadas.

Revisar el adecuado almacenaje del producto en bodega interna y

foranea.

Verificar la rotacion adecuada del producto por fecha de antigiiedad.

Funciones secundaria:

Verificar la elaboracion del reporte de fecha de antigledad y producto

roto.

Verificar la limpieza, trazo de medidas de seguridad, areas de proteccion

al producto, los empaques dafiados.

Verificar el adecuado manejo del producto en la carga y descarga.

Requisitos minimos:

EDUCACION: Bachiller.

EXPERIENCIA:UN ANO EN FUNCIONES SMILARES
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ELABORAR UN PLAN DE CAPACITACION A LOS EMPLEADOS DE LA EMPRESA “BABYSHOP”, CON EL FIN DE

MEJORAR LA ATENCION AL CLIENTE Y SU DESEMPENO DIARIO.

CUADRO N° 63

ESTRATEGIA TACTICA POLITICA FINANCIAMIENTO RESPONSABLE
- La empresa “BABYSHOP”
. -Buscar realizara las gestiones - Capacitacion periodica, al
Instituciones que necesarias para que Los personal de la empresa.
dicten organismos seleccionados El costo del GERENTE-

capacitaciones en | impartan los programas de - Verificar la eficiencia de la cumplimiento de este PROPIETARIA:
atencion al cliente, capacitacion. capacitacion a los empleados de objetivo es de laudia Caroli :
ventas y la empresa. $680,00. Claudia Carolina
Luzuriaga flores

comercializacion
entre otras con un
costo accesible.

- Dar a conocer la
programacion planificada a
los empleados de la
empresa.

- Participacion de todo el personal

de la empresa.

META

Para el afio 2017 lograr que la empresa “BABYSHOP” cuente con un personal eficiente, con el fin de brindar una excelente atencién al

cliente y por ende aumentar las utilidades de la empresa.

FUENTE: Investigacion Directa.
ELABORACION: La Autora
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DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO 2

ESTRATEGIA:

Buscar Instituciones que dicten capacitaciones en atencion al cliente,
ventas y comercializacion entre otras con un costo accesible que pueda
cubrir la empresa, los mismos que se los realizaran en horarios que no

interrumpan las labores en la empresa.
TACTICA:

La empresa “BABYSHOP” realizara las gestiones necesarias para que
Los organismos seleccionados impartan los programas de capacitacion;
asi mismo se dara conocer la programacion planificada a los empleados
de la empresa. POLITICA:

Como politicas se ha establecido las siguientes:

e Capacitacion periédica, al personal de la empresa.
e Verificar la eficiencia de la capacitacion a los empleados de la
empresa.

e Participacién de todo el personal de la empresa.
FINANCIAMIENTO:

El costo del cumplimiento de este objetivo es de $680,00, como se detalla

a continuacion:
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PRESUPUESTO

CUADRO N° 64

FUENTE: Camara de Comercio, y SECAP.
ELABORACION: La Autora.

RESPONSABLE:

La encargada de realizar esta actividad es la Gerente-Propietaria Claudia

Carolina Luzuriaga Flores

META:

Para el afio 2017 lograr que la empresa “BABYSHOP” cuente con un
personal eficiente, con el fin de brindar una excelente atencion al cliente y

por ende aumentar las utilidades de la empresa.
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PLAN DE CAPACITACION ANUAL

CUADRO N° 65

FUENTE: Camara de Comercio, SECAP.
ELABORACION: La Autora.
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7.2.3. OBJETIVO ESTRATEGICO 3

ELABORAR UN PLAN PROMOCIONAL QUE PERMITAN HACER CONOCER TODOS LOS PRODUCTOS QUE
OFRECE LA EMPRESA.
CUADRO N° 66

ESTRATEGIA TACTICA POLITICA FINANCIAMIENTO RESPONSABLE
- Los programas
promocionales y publicitarios
- Realizar publicidad a seran analizados de forma
e través de la TV, constante.
- Planificar programas tripticos, cuenta de
prqmoc!onales y Facebook (fanpage). - Motivar a los clientes = cps_to gel GERENTE-PROPIETARIA:
publicitarios que no , . cumplimiento de : . :
: mediante promociones, con . Claudia Carolina Luzuriaga
incluyan costos C o . . : este objetivo es de
- Disefar el material el fin de incrementar las Flores
elevados. : o $ 2865,00
promocional para la ventas y fidelizarlos.
ejecucion de ofertas,
sorteos y premios. - Utilizar los medios mas
adecuados para realizar la
publicidad.
META

Para el afio 2017 aumentar las ventas fidelizando mas clientes en la empresa “BABYSHOP?”, a través de una campafia de publicidad y
promocién en los medios de comunicacion para informar que sus productos disponen de calidad, variedad y garantia.

FUENTE: Investigacion Directa.
ELABORACION: La Autora.
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DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO 3

ESTRATEGIA:

Planificar programas promocionales y publicitarios, mediante la utilizacion de
los medios mas adecuados y por ende que no incurran en costos

elevados.

TACTICA:

Se disefiara el modelo de la pagina web de la empresa donde se daré a
conocer los productos que ofrece, su ubicacion, teléfonos de contacto,

promociones, ofertas etc.

Cabe indicar que las promociones se establecerdn de acuerdo a la
temporada, de cada uno de la linea de productos que se haga la
promocion, los cuales se basaran de acuerdo a la cantidad de producto
que adquieran los clientes se haran acreedores de los productos

promocionales.

Para las promociones adicionales se disefiara el material para la
ejecucion de ofertas, sorteos y premios; tales como: gorras, llaveros,
camisetas, y esferos a los clientes con el logotipo de la empresa

“BABYSHOP”.

POLITICAS

Como politicas se ha establecido las siguientes:
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e Los programas promocionales y publicitarios seran analizados de
forma constante.

e Motivar a los clientes mediante promociones, con el fin de
incrementar las ventas y fidelizarlos.

e Utilizar los medios méas adecuados para realizar la publicidad.

FINANCIAMIENTO:
El costo del cumplimiento de este objetivo es de $2865,00 como se detalla
a continuacion:

PRESUPUESTO
CUADRO N° 67

20 afiches publicitarios 15 x 10cm $ 3,50 $ 70,00
180 anuncio publicitario en UVT $10,0
(10segundos) 0 $1800,00
1000 tripticos $0,25 $ 250,00
1 disefio de cuenta de Facebook (fanpage) $30,0

0 $20,80
100 gorras $ 2,00 $ 200,00
200 llaveros $ 0,50 $ 100,00
100 camisetas $4,00 $ 400,00
100 esferos $ 0,25 $ 25,00

FUENTE: UVT, Imprenta XPRESION y Comercial Mil Maravillas.
ELABORACION: La Autora.

El presupuesto se puede modificar de acuerdo a como se utilice los

materiales indicados.
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RESPONSABLE:

La encargada de realizar esta actividad es la Gerente-Propietaria Claudia

Carolina Luzuriaga Flores.

META:

Para el aflo 2017 aumentar las ventas fidelizando mas clientes en la
empresa “BABYSHOP”, a través de una campafa de publicidad y
promocién en los medios de comunicacion para informar que sus

productos disponen de calidad, variedad y garantia.

Modelo de publicidad

Grafico N° 44
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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Gréafico N° 45
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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MODELO DE TRIPTICO
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Gréafico N° 47
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CUADRO N° 68

PROMOCIONES ADICIONALES POR PARTE DE LA EMPRESA “BABY
SHOP”

MODELO DE
CAMISETAS

Rocafuerte y 13 ce

Byt
Baalaka

-
Rocafuerto y 18 ge roviemore
noviembve
Sucurssl: Loyrdes y
Bernardo Valduieso

Lojs- Ecundor

MODELO DE
GORRAS

MODELO DE
LLAVEROS

MODELO DE
ESFEROS

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora




REALIZAR UN SISTEMA DE BASE DE DATOS PARA LA EMPRESA PARBABYSHOP.

7.2.4. OBJETIVO ESTRATEGICO 4

CUADRO N° 69
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ESTRATEGIA TACTICA POLITICA FINANCIAMIENTO RESPONSABLE
- Realizar un
sistema base de - Concentrar la informacion
datos para la eneral de clientes - Controlar la administracion de
empresa babyshop 9 . b y
donde se tenga prospec_tos. nombre, ventas.

o teléfono, direccion, email, El costo del

SEIRHNEEND 0% ciudad, etc - Monitorear los procesos de | cumplimiento de este SIS
tipos de clientes y ELC. P b PROPIETARIA:

como son los reales,
potenciales y
efectivos, como

-La atencioén de los clientes
seréa personalizada

compra de clientes y prospectos.

- facturacion de forma inmediata y

objetivo es de
$1.666,00.

Claudia Carolina
Luzuriaga Flores

tambié ist Usandola como directorio | actualizada.
daerr;agnrun_§|r']s ema para la actividad de ventas
_u acio directas u online.
actualizado.
META

Para el afio 2017 se espera tener una base de datos bien elaborada lo cual nos ayudara a segmentar, optimizar y personalizar las
campafas de marketing y ventas.

FUENTE: Investigacion Directa.

ELABORACION: La Autora
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DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO 5

ESTRATEGIA:

Realizar un sistema base de datos para la empresa babyshop donde se
tenga especificado los tipos de clientes como son los reales, potenciales y

efectivos, como también un sistema de facturacion actualizado.

TACTICA:

o Concentrar la informacidbn general de clientes y prospectos:

nombre, teléfono, direccidn, email, ciudad, etc.

o La atencién de los clientes serd personalizada Usandola como

directorio para la actividad de ventas directas u online.

POLITICA:

Como politicas se ha establecido las siguientes:

e Controlar la administracién de ventas.
e Monitorear los procesos de compra de clientes y prospectos.

o facturacién de forma inmediata y actualizada.

FINANCIAMIENTO:

El costo del cumplimiento de este objetivo es de $1.666,00, como se

detalla a continuacion:



PRESUPUESTO

CUADRO N° 70
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Ing. Sistemas 1 $ 800,00 $800,00
Responsable 1 $ 366,00 $ 366,00
Computador $ 500,00 $500,00

FUENTE: ING’. Javier Sarango, TONERS
ELABORACION: La Autora.

RESPONSABLE:

I

La encargada de realizar esta actividad es la Gerente-Propietaria Claudia

Carolina Luzuriaga Flores

META:

Para el afio 2017 se espera tener una base de datos bien elaborada lo

cual nos ayudara a segmentar, optimizar y personalizar las campafias de

marketing y ventas.
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Gréafico N° 48
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7.2.5. OBJETIVO ESTRATEGICO 5
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REALIZAR UN PLAN DE FACILIDAD DE PAGO A LOS CLIENTES APROVECHANDO LA CONFIANZA QUE LE
TIENEN LOS PROVEEDORES MAYORISTAS Y LA VARIEDAD DE PRODUCTOS EN STOCK.

CUADRO N° 71

ESTRATEGIA

TACTICA

POLITICA

FINANCIAMIENTO

RESPONSABLE

- Realizar un plan
de facilidad de pago
a los clientes para
que puedan adquirir
los productos
cuando lo requieran
ya sea con tarjeta
de crédito o plan
acumulativo.

- La empresa “BABYSHOP”
realizara las gestiones
necesarias para realizar
facilidad de pago a los
clientes y con ello ganara la
confianza y atraer mas
clientela.

-los clientes cancelaran con
mayor facilidad.

- Pago a través de alguna de las
distintas plataformas de pago
existentes.

El costo del
cumplimiento de este
objetivo es de
$.520,00

GERENTE-
PROPIETARIA:
Claudia Carolina
Luzuriaga Flores

META

Para el afo 2017

segmentos de poblacion que requieran productos para los bebes.

la empresa “BABYSHOP” logre que sus ventas sigan su progresion ascendente y cada vez captan mas y mas variados

FUENTE: Investigacion Directa.

ELABORACION: La Autora
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DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO 5

ESTRATEGIA:

Realizar un plan de facilidad de pago a los clientes para que puedan
adquirir los productos cuando lo requieran ya sea con tarjeta de crédito o

plan acumulativo.

TACTICA:

La empresa “BABYSHOP” realizara las gestiones necesarias para realizar
facilidad de pago a los clientes y con ello ganara la confianza y atraer mas
clientela.

POLITICA:

Como politicas se ha establecido las siguientes:

o Los clientes cancelaran con mayor facilidad.
o Pago a través de alguna de las distintas plataformas de pago
existentes.

FINANCIAMIENTO:

El costo del cumplimiento de este objetivo es de $520,00, como se detalla

a continuacion:



PRESUPUESTO
CUADRO N° 72
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Maquina de pago o POS 1 $ 60,00 $ 60,00
cancelacién mensual 1 $20,00 $240,00
Capacitacion del responsable 1 $20,00 $ 20,00
OING. para crear una base de datos de 1 $ 200,00 $ 200,00

plan acumulativa

FUENTE: ing. Sistemas Javier Sarango, TONERS, CECAP
ELABORACION: La Autora.

RESPONSABLE:

La encargada de realizar esta actividad es la Gerente-Propietaria Claudia

Carolina Luzuriaga Flores.

META:

Para el afio 2017 la empresa “BABYSHOP” logre que sus ventas sigan su

progresion ascendente y cada vez captan mas y mas variados segmentos

de poblacion que requieran productos para los bebes.
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Gréafico N° 49

Méaquina de pago

Grafico N° 50

Base de datos para llevarel registro del plan acomulativo que da la

empresa
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RESUMEN DEL PRESUPUESTO TOTAL DEL PLAN ESTRATEGICO

La puesta en marcha de

los 5 objetivos estratégicos descritos

anteriormente, tiene un costo total de $6.141,00 doélares. El cuadro

siguiente muestra el detalle de lo indicado:

CUADRO N° 73

PRESUPUESTO TOTAL DEL PLAN ESTRATEGICO

DETALLE (OBJETIVOS
ESTRATEGICOS)

OBSERVACIONES

COSTO

Objetivo Estratégico 1

Crear de la filosofia
empresarial y la estructura
organizacional.

$610,00

Objetivo Estratégico 2

Elaborar un plan de
capacitacion a los
empleados de la empresa
“babyshop”, con el fin de
mejorar la atencién al
cliente y su desempefio
diario.

$680,00

Objetivo Estratégico 3

Elaborar un plan
promocional que permitan
hacer conocer todos los
productos que ofrece la
empresa.

$2865,00

Objetivo Estratégico 4

Realizar un sistema de
base de datos para la
empresa Babyshop.

$1.666,00

Objetivo Estratégico 5

Realizar un plan de
facilidad de pago a los
clientes aprovechando la
confianza que le tienen los
proveedores mayoristas y
la variedad de productos
en stock.

$ 320,00

COSTO TOTAL

$6.141,00

Fuente: Investigacion Directa de los 5 Objetivos Estratégicos.

Elaboracién: La Autora.
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h. CONCLUSIONES

o Segun las encuestas aplicada a las familias Lojanas se ha
comprobado que acuden a la empresa “BABYSHOP” porque ofrece una

diversidad de productos y articulos para bebe con precios competitivos.

o La aplicacion del plan estratégico ayudara a la empresa
“‘BABYSHOP” a aprovechar las ventajas competitivas dentro del mercado
en el cual se maneja, por medio de este plan se analiza el entorno externo
de la empresa; asi como los aspectos internos de la misma, este analisis
llevara a determinar las estrategias adecuadas para llegar a la

consecucién de sus objetivos.

o La empresa “‘BABYSHOP” no tiene definida la filosofia
empresarial, y la estructura organizacional tales como son: mision, visién,
valores, principios y organigrama; ya que debe ser conocida por todos
quienes trabajan en la empresa para encaminarse hacia su aplicaciéon y
consecucion de su meta futura, por lo que se ha propuesto la filosofia

empresarial para la empresa.
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o El plan a largo plazo se lo realizado para los cinco afios y el plan
operativo anual se ha propuesto para el primer afio de funcionamiento en
la empresa lo cual se ha planteado con los objetivos estratégicos,
tacticas, politicas, responsable, presupuestos y tactica con el respectivo
funcionamiento ya que esto ayuda a la empresa tomar las medidas
correctivas pertinentes para poder competir en el mercado y alcanzar sus

objetivos planteados.

Luego de las observaciones descritas anteriormente, se cree conveniente
que la empresa debe tomar las medidas correctivas pertinentes para

poder competir en el mercado y alcanzar sus objetivos planteados.
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I RECOMENDACIONES

A la empresa “BABYSHOP” se recomienda implementar el plan
estratégico desarrollado en la presente tesis, incluso realizar un
analisis de los cambios que se pueda dar en las expectativas de los
clientes, aspectos positivos o negativos que le permitirdn afrontar

estos hechos sin que perjudique los objetivos que se planted.

Se propone que el plan a largo plazo se lleve una ejecucion
adecuada para que la empresa pueda cumplir eficientemente los

objetivos que se han propuesto para los cinco afios.

Se sugiere que el plan operativo anual que se ha propuesto se
aplique con el orden planteado de ejecucién ya que servirdh como
una guia para el primer afio y esto conllevara a la empresa a

competir en el mercado y alcanzar sus objetivos.

Una vez implantada la propuesta esta debe ser evaluada con la
finalidad de controlar su ejecucion y consecucioén de los objetivos

planteados en la misma.
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K. ANEXOS

ANEXO N° 1
RESUMEN DEL ANTEPROYECTO

» TEMA:

‘ELABORACION DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA

BABY SHOP, EN LA CIUDAD DE LOJA”.

» PROBLEMA:

“La no aplicacion de un adecuado plan estratégico, por la empresa
“BABYSHOP” de la ciudad de Loja, ha originado un limitado
crecimiento y desarrollo de la misma”, por lo cual se ha determinado
que en la empresa “BABYSHOP” no se realiza una buena planeacion

estratégica por lo que la gerente no ha podido tomar acciones correctivas para

mejorar que la empresa tenga un mejor adelanto.

» OBJETIVOS:

OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan estratégico para la empresa “BABYSHOP”, que permita
mejorar su gestion y potenciar su crecimiento durante el periodo de cinco

anos 2017-2021.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un estudio de mercado para la empresa “BABYSHOP” en

donde me permita analizar y entender a los clientes.
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e Hacer un andlisis situacional en donde se analice el entorno y el
contexto de la empresa.
e Presentar una propuesta de un plan estratégico para la empresa en

base a los objetivos y estrategias corporativos.

> MATERIALES Y METODOS

MATERIALES

Para el desarrollo de la presente tesis denominada: “Planeacion
estratégica en la empresa BABYSHOP de la ciudad de Loja”, se ha

utilizado los siguientes materiales:

e Equipos de oficina: computadora, impresora, flash memori,

calculadora, camara fotografica, perforados, engrampadora, etc.

e Utiles de Oficina: papel bond, esferos, lapiz, reglas, borradores,

boligrafos, etc.

METODOS

Entre los métodos que se utilizé para el desarrollo de la presente tesis,
tenemos los siguientes:

Método deductivo

Este método ayudard a estar constante contacto con el fenémeno de

estudio, es una guia a donde queremos llegar, introducir nuevos
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conocimientos Este método  permitira la formacidon de hipotesis,
investigacion de leyes cientificas, y las demostraciones. Lo cual me
permitira estudiar y analizar de una forma detallada el planteamiento del

problema y el marco tedrico.

Método inductivo

Este método ayudara a la investigacion ya que es un proceso analitico-
sintético el cual parte del estudio de los casos, hechos o fenbmenos
particulares para llegar a un principio y ley general que lo rige. Este
método me ayudard a fundamentar de una forma clara y precisa las

conclusiones y recomendaciones de la siguiente investigacion.

TECNICAS E INSTRUMENTOS

TECNICAS

Observacién Directa:

La observacion la empleamos en la primera vista realizada a la empresa
‘BABYSHOP” para asi conocer su organizacion y funcionamiento, y

relacionarme directamente con el objeto de estudio.
Entrevista:

Con el afan de obtener informacion primaria cuando los informantes son
de numero pequefio, la entrevista se la realizara al gerente de la empresa

“BABYSHOP” y al gerente de la competencia la “CASA DEL PANAL”
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quien me brindara informacion util y veras para el desarrollo del presente

proyecto.
Encuesta:

Es donde el investigador busca recopilar datos por medio de un
cuestionario previamente disefiado, sin modificar el entorno ni el
fendbmeno donde se recoge la informacion, la encuesta sera aplicada a

las familias lojanas y al personal de la empresa “BABYSHOP”.
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ANEXO N° 2

OBSERVACION DE COMO ES EL FUNCIONAMIENTO DE LA EMPR

ESA BABY SHOP DE LA CIUDAD DE LOJA.

Objetivo: observar la imagen de los productos y anuncios que utiliza la
empresa “BABYSHOP” asi como el desenvolvimiento de los trabajadores.
Con el proposito de tener los elementos para poder desarrollar un plan
estratégico para la misma.

Fecha: 07-05-16

Empresa: BABY SHOP

Ubicacion:

Tiempo de observacion: 3horas
Observadora: Rosa Sinchire

HORA DESCRIPCION INTERPRETACION
El lugar donde se lleva a cabo la observacion directa es
_ ) la empresa lo cual el lugar es semi abierto, con ruido
8:00/ Circunstancias luminoso, ventilado, visible al publico, limpio, en el
8:15am generales: lugar hay vendedores, bodegueros y los clientes.
Yo como observadora me situare como un cliente mas
de la empresa, captando las imagenes y la informacién
entre los clientes y el vendedor. Lo cual me enfoque a
8:15/9: Circunstancias del |observar aspectos diferentes; la habilidad del vendedor
30 observador: para ofrecer los productos, la imagen de los productos

que se exhiben en la tienda, la observacion del local y
los carteles que se encuentren en el mismo entre otros.
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MB B M
Formas de recibir al cliente. |~
Formas de desarrollar la X
Desenvolvimiento del venta
: . vendedor: -
9:30/9: Poder de convencimiento X
45 .
Forma de concluir con la X
venta.
MB B M
Presentaciones de los X
9:45/ . . productos
Diversidad de Stan bien ubicados X
10:30 productos: Variedad de productos X
Stop de productos X
Seleccién ordenada /marca X
SPR | D/C | NC
Conformidad con precios X
10:30/ . X
Comportamiento de Sabe exactamente que
11:00 los clientes: comprar.
Frecuencia de compra | X
cuando hay promociones
X

Discusiones

Fuente: empresa Babyshp
Elaboracion: Rosa Sinchire
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ANEXO N°3

1859

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA AL GERENTE DE LA EMPRESA “BABYSHOP”

OBJETIVO: Me dirijo a Ud. muy comedidamente para solicitarle se digne
proporcionar su valiosa colaboracion dando contestacion a la siguiente
entrevista, con la finalidad de recopilar la informacion necesaria para la
realizacion de mi proyecto de tesis previa a la obtencién del Titulo de
Ingeniero en Administracion de Empresas en la Universidad Nacional de
Loja, denominado: “PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA
BABYSHOP DE LA CIUDAD DE LOJA”.

DATOS GENERALES
NOMbBre e aaaa-
Titulo acad@mICO i

D=1 o3 (oY o

1. ¢Hagame unabreve resefia de su empresay su vision a futuro

de la misma?
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2. ¢, Cudles son las funciones principales que usted desempefia?

3. ¢Considera que la planificacion en una empresa aporta al

logro de los Objetivos empresariales?

5. ¢, Creé usted que cuenta con el personal apropiado para ofrecer

un servicio de calidad al cliente?

6. ¢Considera usted que los servicios que ofrece a sus clientes

son los apropiados, para satisfacer a sus necesidades?

7. ¢Paralatoma de decisiones en su empresatoma en cuenta el

criterio de los empleados?
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9. ¢ Capacita al personal de la empresa para llevar a cabo sus

tareas?

10. ¢En su empresa se realiza investigaciéon de mercados y si lo

hace con qué fin lo ejecuta?

11. ¢Cual es la mejor ventaja que usted cree que posee su

empresa?

12. ¢Qué empresa (pafialera) considera usted que es su mayor

competidor?
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13. ¢Considera usted que publicitar le ayuda conseguir nuevos

clientes y fidelizar los existentes?

14. ¢Qué productos de los que comercializa son los mas

demandados por sus clientes?

15. ¢Emplea algun programa de innovacion 6 mejora continua en

su empresa?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 4

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

ENTREVISTA DIRIGIDA A LA COMPETECIA

OBJETIVO: Las siguientes preguntas permitirdn conocer los servicios que

ofrece la competencia

Datos generales
Nombre de la empresa
Direccion

1. ¢(Cuéntos afios lleva en el mercado su empresa
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En su empresa se ha establecido una filosofia empresarial

Su empresa cuenta con un reglamento interno o con algun

manual de funciones.

¢capacita al personal que labora en su empresay si lo hace cada

gue tiempo efectla dichas capacitaciones?

¢,Como califica usted la comunicacion de su personal con los

clientes?
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12.Cémo lleva a cabo el proceso de control de las actividades

empresariales en el ambito administrativo?

13.Como considera Ud. que a incidido las politicas del gobierno en
Su empresa.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 5

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA DIRIGIDA A LAS FAMILIAS LOJANAS

OBJETIVO: Me dirijo a Ud. muy comedidamente para solicitarle se digne
proporcionar su valiosa colaboracion dando contestacion a la siguiente
encuesta, con la finalidad de recopilar la informacién necesaria para la
realizacion de mi proyecto de tesis previa a la obtencion del Titulo de
Ingeniera en Administraciéon de Empresas en la Universidad Nacional de
Loja, denominado: “PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA
BABYSHOP DE LA CIUDAD DE LOJA”.

1. ¢Requiere comprar productos para bebes

Si () No ()
En caso de que no termina la encuesta

2. ¢Como prefiere los productos

e Demarca ( )
e Genéricos ()

3. ¢En dbénde prefiere adquirir los productos

e Farmacias ()

e Pafaleras ()

e Tiendas ()

e Supermercados ()

4. En que empresa pafalera recurre para la compra de los
productos.

Baby Shop

Casa del Panal

Bambino

My Bebe
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5. Porque recurre a esta pafalera?
Calidad
Precio
Atencion
Tiempo
Lugar
6. ¢,Compra productos para bebé en la pafialera “BABY SHOP”?
SI( ) NO ()
7. ¢,Con que frecuencia compra?
e Diariamente ()
e Semanalmente ()
e Mensualmente ()
8. ¢, Que tipo de productos compra?
Pafiales ()
Biberones ()
Leche ()
Ropa ()
Talcos ()
Pafitos ()
Jabones ()
shampo ()
Andadores ()
Cunas 0
9. ¢, Cual es la caracteristica mas importante para usted a la hora

de comprar?

Calidad ()
Servicio ()
Precio ()
Punto de venta ( )
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10. Califique los siguientes atributos a la empresa

Detalle Excelent | Muy Bueno Regular | Malo
e. bueno

Bien organizada

Relacioén calidad-
precio

Servicio posventa

11. (Al momento de comprar el producto recibié algun tipo de
promociones?
Sl () NO ( )

12. ¢Silarespuesta anterior fue positiva que tipo de promocion
recibio?

En Producto

e Propio producto

e Promocion con otros productos
En Precio

e Descuentos

e Facilidad de pago

13. Cuanto asigna semanalmente en comprar productos para
bebe?

5-10
10-20
20-30
30-40
40-50
14. ¢Para decidir la compra en este lugar usted se enter6 por
medio de publicidad?

Si () No ()

15. ¢Porque medio de comunicacion le gustaria enterarse de las

ofertas de la empresa?
e Television
e Radio

—~~ N
Nt




e Prensa
e [nternet

16. Indique el medio de comunicacion, el programay horario de

preferencia.

-~ ~
~—

Medio de
Comunicacion

Programa

Hora

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 6

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

ENCUESTA DIRIGIDA AL PERSONAL DE LA EMPRESA “BABY
SHOP”
OBJETIVO: EI motivo de la presente es recopilar informacion referente a
la filosofia empresarial, los Sistemas de Informacion, Gerencia y la Toma
de Decisiones de la empresa BABY SHOP de la Ciudad de Loja, lo cual
me permitird hacer un plan estratégico, por lo que solicito sea preciso y

sincero en sus respuestas.

Datos generales:

2. Como ingreso atrabajar en la empresa Baby shop?

Por amistades
Por induccion
Por un familiar

3.¢,Como califica el ambiente laboral de la empresa?

Excelente
Bueno
Regular
Malo
4.Qué area de trabajo ud. Desempefia?
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5.Su trabajo lo hace por funciones o en base a los objetivos?

6.¢ Se siente satisfecho con su trabajo actual?
SI( ) NO ( )

7.¢Tienen algun reglamento interno o manual de funciones en la
empresa?

SI( ) NO ( )

8.¢,Son tomadas en cuenta sus sugerencias por el gerente en la
toma de decisiones para mejorar el servicio?

Siempre

Casi siempre

De vez en cuando
Nunca

9.¢Le brindan capacitaciones en la empresa que labora
actualmente?

SI( ) NO ( )

10.¢Si harecibido capacitacion, estos cursos han sido eficaces
para larealizacion de su trabajo?

Si( ) NO ()

11.¢;Recibe algun tipo de incentivos por su trabajo?

Econdmicos
Asueto
Ascensos
Otros

12. ¢Como califica el liderazgo del gerente de la empresa?

Burocratico
Autoritario
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Carismatico
Participativo

13.¢.En promedio cual es el tiempo que se demoran en despachar
el pedido de un cliente?

0-5 minutos
5-10 minutos
10-15 minutos
15-20 minutos

14.¢Le motivan a participar activamente en el cumplimiento de
los objetivos empresariales?

Siempre

Casi siempre

De vez en cuando
Nunca

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 7
FACTORES DE EVALUACION DE LA PEST
FACTORES VARIABLES INDICADORES CALFICACION | IMPACTO
+ -
Entidades Compaiiias de control 3 X
Politico Regulatorias Instituto Ecuatoriano de seguridad social 3 X
Régimen Actividades econdmicas 4 X
Tributario
Tasa de Indice de precios 5 X
inflacion Bienes y servicios 4 X
_ | Tasa activa 5 X
o Tasa de interés Tasa pasiva 5 X
Econdmico : _ :
Incremento en tarifas de energia electica 5 X
Costo de la — — - .
energia Eliminacion del subsidio eléctrico para los clientes 4 X
industriales y comerciales
Ingresos Entrada econémica 3 X
Socio- Desempleo Tasa de participacion laboral 4 X
Cultural Pocas fuentes de trabajo 5 X
Equipamiento | Computadores de mesa 3 X
Tecnoldgico tecnoldgico Computadores portatiles 3 X
S Area rural 5 X
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