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a. Titulo

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA PROMETAL DE LA CIUDAD

DE LOJA”



b. Resumen

El presente trabajo de tesis titulado “PLAN ESTRATEGICO PARA LA
EMPRESA PROMETAL DE LA CIUDAD DE LOJA”, tiene como objetivo
general fundamental desarrollar un Plan Estratégico para la empresa
PROMETAL, que permita determinar los objetivos comerciales a conseguir
detallando estrategias y acciones que se van a realizar para alcanzarlos en
un afio, es muy razonable que se trate de maximizar las utilidades y reducir
los gastos, por ende es necesario mejorar la planificacién y la organizacion
dentro de la empresa, con el Unico fin de presentar al propietario una
herramienta que le facilite el control y sea de gran ayuda para la toma de
decisiones y una direccion administrativa acertada de la misma

En primer lugar se realizd un sustento tedrico el mismo que permitié afianzar
los conocimientos relacionados con el Plan Estratégico, posteriormente en
base a la informacién obtenida en las técnicas de investigacion como la
entrevista realizada al Gerente y las encuestas realizadas a los cinco (5)
empleados y 236 clientes frecuentes de la empresa, datos registrados en la

empresa hasta fines del afio 2016.

Entre los Métodos aplicados en la investigacion estan el Método Estadistico,
Método Inductivo y el Método Deductivo; dentro de las técnicas aplicadas se
realizaron la entrevista y la encuesta, en estas condiciones dichos datos

colaboraron para poder formular las fortalezas y debilidades; mientras, que



con el andlisis de los factores externos como los factores economicos,
politicos, tecnoldgicos y sociales y el analisis de las cinco fuerzas de
PORTER se determiné la oportunidades y amenazas, siempre apoyandose

en la investigacion de campo en el disefio de la matriz FODA.

Luego se realizaron la evaluacion de los factores internos y externos
mediante la aplicacién de las matrices EFl y EFE, posteriormente se realizo
el anadlisis de la Mision y Vision para en lo posterior replantear una nueva
Mision y Vision. Por otra parte se pudo determinar que PROMETAL posee
como la mayor fortaleza la Muy buena calidad de los productos de la
empresa siendo las mayores debilidades que la empresa no cuenta con
publicidad, pero sobre todo la falta de publicidad y promocién que no han
permitido que esta empresa pueda desarrollarse de mejor manera, de este
analisis se pudo establecer que el factor ponderado de la matriz EFI, se
obtuvo un valor de 2,37 lo cual implica que la empresa no es fuerte
internamente, y que tiene algunas debilidades que pueden desestabilizarla y
en la Matriz EFE un valor de 2,54 que determina que las Oportunidades

estan por sobre ensima de las Amenazas.

Con estas consideraciones mediante la Matriz de alto Impacto, se plantearon
cuatro objetivos estratégicos, entre los que se determina Promover en el
talento humano de la empresa una cultura de atencion personalizada al

cliente con un presupuesto para su cumplimiento de $ 1.080,00 dolares,



Mediante sistemas tecnoldgicos mejorar la relacién con los proveedores de
materiales con un presupuesto para su cumplimiento de $ 850,00 dolares;
Incrementar las ventas a través de un plan de publicidad, en los medios de
comunicacién de mayor circulacion en la ciudad de Loja con un presupuesto
para su cumplimiento de $ 820,00 dolares; y, Incentivar a un mejor
rendimiento del talento humano a través de cursos de capacitacion para el
personal de la empresa, con el fin de satisfacer a los clientes con un
presupuesto para su cumplimiento de $ 840,00 dolares, todos estos objetivos
con un presupuesto de $ 850,00 dblares que seran cubiertos por los socios
de la empresa PROMETAL, por dltimo se ha llegado a determinar las
conclusiones y recomendaciones en base al estudio de mercado y a la
propuesta las recomendaciones que deberian realizar frente a la puesta en

marcha del Plan Estratégico.

Finalmente se plantean las conclusiones respectivas y con ello por cada una

de ellas se realiza las recomendaciones necesarias para el trabajo.



Abstract

This thesis, entitled STRATEGIC PLAN FOR THE PROMETAL
ENTERPRISE OF THE CITY OF LOJA, has as general objective to develop a
Strategic Plan for the company PROMETAL, which allows to determine the
commercial objectives to be achieved by detailing strategies and actions that
will be carried out for To achieve them in a year, it is very reasonable to try to
maximize profits and reduce expenses, so it is necessary to improve planning
and organization within the company, with the sole purpose of presenting the
owner a tool that facilitates the control And be of great help for the decision
making and a proper administrative direction of the same

In the first place a theoretical support was made that allowed to strengthen
the knowledge related to the Strategic Plan, later based on the information
obtained in the research techniques such as the interview made to the
Manager and the surveys carried out to the five (5) employees And 236
frequent customers of the company, data registered in the company until the

end of 2016.

Among the methods applied in the research are the Statistical Method,
Inductive Method and the Deductive Method; Within the techniques applied
were conducted the interview and the survey, under these conditions these
data collaborated to be able to formulate the strengths and weaknesses,

While analyzing the external factors such as economic, political, technological



and social factors and the analysis of the five forces of PORTER was
determined the opportunities and threats, always relying on field research in

the design of the SWOT matrix .

The internal and external factors were then evaluated through the application
of the EFI and EFE matrices, followed by an analysis of the Mission and
Vision, in order to rethink a new Mission and Vision. On the other hand, it was
possible to determine that PROMETAL possesses as the greatest strength
the Very good quality of the products of the company being the biggest
weaknesses that the company does not have advertising, but above all the
lack of publicity and promotion that have not allowed this Company could be
better developed, from this analysis it was possible to establish that the
weighted factor of the EFI matrix, obtained a value of 2.37 which implies that
the company is not strong internally, and that it has some weaknesses that
can destabilize it and In the Matrix EFE a value of 2.54 that determines that

the Opportunities are above of Threats.

With these considerations through the Matrix of High Impact, four strategic
objectives were proposed, among which it is determined Promote in the
human talent of the company a culture of personalized attention to the client
with a budget for its fulfilment of $ 1,080.00 dollars, Through Technological
systems improve the relationship with suppliers of materials with a budget for

compliance of $ 850.00 dollars; Increase sales through an advertising plan, in



the mainstream media in the city of Loja with a budget for compliance of $
820.00 dollars; And, Encouraging a better performance of human talent
through training courses for the company staff, in order to satisfy customers
with a budget for compliance of $ 840.00 dollars, all these goals with a budget
Of $ 850.00 dollars that will be covered by the partners of the company
PROMETAL, finally it has come to determine the conclusions and
recommendations based on the market study and the proposal the
recommendations that should be made in front of the implementation of the

Plan Strategic.

Finally, the respective conclusions are presented and with each of them the

necessary recommendations are made for the work.



c. Introduccién

Es importante sefalar que el Plan Estratégico busca centrarse en las
necesidades comerciales de bienes y servicios del fabricante o intermediario
hacia el mercado, ya que se dice que el mercado no atiende necesidades de
la empresa si no sus propias necesidades.

El mundo de los negocios cambia velozmente, la tasa de obsolescencia se
incrementa con el pasar de los afos, lo que obliga a las empresas a estar al
dia en todo, desde la forma de hacer negocios, la manera de determinar
costos, la clase de controles e indicadores de gestidon a llevar, hasta como
vender y mercadear los productos. A medida que el mercado se hace mas
exigente, mas dura se vuelve la competencia y mas conocimiento y esfuerzo
gerencial se requieren. Hay que mirar hacia donde otros no lo hacen y crear
la cultura del como lo puedo hacer mejor. Cada miembro de la organizacion
debe convertirse en generador de ideas.

Las empresas de nuestra localidad que se han creado sobreviven venciendo
grandes dificultades, lo que nos obliga a disefiar cambios estratégicos que
permitan entrar a un mercado en el que las exigencias innovadoras, la
eficiencia productiva y los sistemas de informacion son un factor
determinante. Prometal si bien es cierto, hasta el momento ha surgido y

sobrevivido sin realizar un plan Estratégico.



El Plan Estratégico es esencial para el éxito de todas las empresas, y
conduce a un uso eficiente de los recursos, al logro de productos valorados
por los clientes y a la generacion de beneficios. El mismo es una herramienta
de gestion que determina los pasos a seguir, las metodologias y tiempos
para alcanzar objetivos determinados. Es por ello, que la presente
investigacion esta orientada a la elaboracion de una PLAN ESTRATEGICO
PARA LA EMPRESA PROMETAL DE LA CIUDAD DE LOJA, PERIODO
2016 - 2019, el mismo que parte de un diagnéstico donde se puede
determinar el estado actual en que se encuentra la Empresa, identificando
los factores externos e internos que influyen en su funcionamiento. Por todos
estos aspectos se pudo determinar que el problema central de la presente
investigacién conlleva a:

“El disefio de un plan Estratégico en la empresa Prometal, permitira lograr la

participacion del mercado deseada”.

La estructura de la presente tesis inicia con el titulo que hace referencia al
tema de estudio como es “PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA

PROMETAL DE LA CIUDAD DE LOJA”

Resumen, que corresponde a una recapitulacion de las partes significativas

de la tesis.
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Introduccion, en esta se resalta la importancia del tema investigado, mediante

el cual se tendra un conocimiento global de todo el trabajo realizado.

Revision de literatura, ésta consta de citas bibliograficas que contiene
contextos tedricos acerca del plan estratégico, como son: sus conceptos e

importancia de los temas mas usados en el presente trabajo.

Materiales y Métodos, apartado en el cual se detallan los métodos:
estadistico, inductivo y deductivo, técnicas utilizadas como la observacion
directa, entrevista, encuesta y procedimientos aplicados en la investigacion
gue permitieron recolectar la informacién necesaria para determinar hechos y
fendbmenos que acontecen en el entorno de la empresa asi como identificar
los principales problemas internos y externos que afectan a la misma, los

mismos que han impedido su normal solvencia y desarrollo.

Resultados, seccion en la cual se parte detallando el andlisis interno y
externo de la empresa PROMETAL de la ciudad de Loja, resefia historica,
estructura organizativa, etc. A continuacion se realiza un analisis FODA de la
empresa, en el cual se determinaron los factores internos como son las
Fortalezas y Debilidades y los factores externos que son las Amenazas y
Oportunidades, luego se realiza la matriz de criterios de alto impacto y

valoracion con sus respectivos porcentajes.
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Discusion, luego de la matriz FODA se determina el andlisis de la Matriz de
alto impacto, en el cual se plantean los objetivos estratégicos, como
Promover en el talento humano de la empresa una cultura de atencion
personalizada al cliente, Mediante sistemas tecnoldgicos mejorar la relacion
con los proveedores de materiales; Incrementar las ventas a través de un
plan de publicidad, en los medios de comunicacion de mayor circulacién en la
ciudad de Loja; y, Incentivar a un mejor rendimiento del talento humano a
través de cursos de capacitacion para el personal de la empresa, cuyo

presupuesto para el primer afio es de $ 3590 dolares.

Por ultimo, las Conclusiones y recomendaciones mas importantes de la

investigacion
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d. Revision de Literatura

Marco Teérico Referencial

Empresa

Sapag (2010), dice que “Desde el punto de vista econémico, empresa es la
fusidn de capitales para crear una organizacién con fines de lucro, que puede

ser de diversa naturaleza juridica y de diferentes ramos de explotacion.”

Ademas manifiesta que la empresa puede tener caracter individual cuando
pertenece a una sola persona, o asumir la forma de una sociedad, por
ejemplo, colectiva, an6nima o de responsabilidad limitada. Pero ademas de
estos tipos de empresas privadas existen también empresas publicas o del
Estado y empresas mixtas, cuyos capitales son de origen privado y
gubernamental. En cuanto a los objetivos de la explotacidn, la actividad de la
empresa puede corresponder a los mas variados ramos, por ejemplo, la
industria del calzado, el negocio del seguro o la actividad bancario, etc.

Sapag (2012). Pag. 11.

Tipos de empresas
Dependiendo de la constitucion legal podemos decir que se clasifican en:
A. SOCIEDAD ANONIMA: Es aquella que esta constituida de

un capital social en un fondo comun dividido en accionesy


http://www.monografias.com/trabajos12/consti/consti.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/capintel/capintel.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/acciones/acciones.shtml
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la administracion esta a cargo de un directorio compuesto por miembros

elegidos y renovados en las juntas generales ordinarias de accionistas.

La ley introduce dos formas especiales de sociedades andnimas:

SOCIEDAD ANONIMA ABIERTA: Es aquella que hace oferta publica de sus
acciones segun la Ley de Mercado de Valores, que tienen 500 o mas
accionistas o al menos el 10% de su capital suscrito a un minimo de 100
personas. Estas son fiscalizadas por la Superintendencia de Valores
y Seguros y distribuyen dividendos en efectivo equivalentes al menos al 30%
de sus utilidades netas en cada periodo, a menos que se acuerde lo contrario
en la junta ordinaria de accionistas. (Bineto, 2015)

SOCIEDAD ANONIMA CERRADA: Son aquellas que no cumplen con
ninguno de los requisitos anteriores. Las sociedades andénimas cerradas
tienen la libertad para definir en sus estatutos la forma que estimen

conveniente la distribucidon de sus utilidades. (Bineto, 2015)

A. SOCIEDAD COLECTIVA: También se conoce como sociedad limitada, ya
que su principal caracteristica radica en que en un caso de dificultad
comercial los socios que la conforman deben responder no tan solo con

su aporte capital, sino que también con sus bienes personales.

Dentro de este tipo de sociedades también tenemos dos tipos:


http://www.monografias.com/trabajos36/administracion-y-gerencia/administracion-y-gerencia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/leyes/leyes.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/evolucion-sociedades/evolucion-sociedades.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/segu/segu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/la-libertad/la-libertad.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/travent/travent.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/sociedad/sociedad.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/configuraciones-productivas/configuraciones-productivas.shtml
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Comerciales: su principal caracteristica es que los socios son responsables
ilimitados y solidarios de todas las obligaciones sociales legalmente
contraidas.

Civiles: Es cuando los socios son responsables ilimitados, pero a prorrata de

los aportes.

Considerando el grado de responsabilidad de los socios, son muy pocas las

sociedades de este tipo. (Bineto, 2015)

A. EN COMANDITA: Es aquella en que existen por una parte los socios
capitalistas llamados también comanditarios y por otra parte estan los
socios gestores que son los que se obligan a administrar el aporte hecho
por los socios capitalistas a la caja social. Y sus socios capitalistas
desean tener injerencia en su administracion.

B. LIMITADA: Es aquella en todos los socios administran por derecho propio
por todos los socios, aunque generalmente se opta por delegar la
administracion a uno de los socios 0 a terceros. Los socios son
responsables solo hasta el monto de sus aportes o la suma mayor que se
indigue en los estatutos sociales, esto es que en caso que esta
presente problemas econdmicos los socios no corren el riesgo de perder
todos sus bienes, sino que responderan solo con el monto que hayan

aportado al capital de la empresa. (Blanchard, 2012)

Dependiendo del aspecto que se le considere podemos clasificar una

diversidad de empresas, las cuales nombraremos a continuacion:


http://www.monografias.com/trabajos14/obligaciones/obligaciones.shtml
http://www.monografias.com/trabajos33/responsabilidad/responsabilidad.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/index.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/index.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/calidad-serv/calidad-serv.shtml#PLANT
http://www.monografias.com/trabajos13/ripa/ripa.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
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A. Dependiendo del origen del capital: Podemos clasificar las empresas
segun el aporte de su capital y a quienes dirijan sus actividades, se

clasifican en:

Entidades Fiscales: Dice de aquellas instituciones que componen el
Estado y que en general son creadas por ley y reguladas por la Contraloria
General de la Republica, exceptuando al Poder Judicial al cual lo fiscaliza la

corte Suprema y comprenden los siguientes grupos:

Comercializadoras

Una comercializadora es aquella que, como su mismo nombre lo dice, se
encarga de comercializar un producto finalizado. Podriamos decir entonces,
que larazon de ser de una empresa comercializadora es mercadear un
producto y/o servicio ya existente o manufacturado. Asi pues, la
comercializadora se encarga de dar las condiciones y organizacién a un
producto y/o servicio para su venta al publico. A diferencia de las empresas
manufactureras, las empresas comercializadoras no producen ni hacen el
producto, soOlo se encargan de su venta una vez comprado

al sector manufactura. (Echeverri, 2009)

Usualmente, las comercializadoras venden los productos o servicios al por
mayor, a grandes, medianos y pequefios comercios o también directamente
al publico, lo cual se conoce como venta al detal. Aunque la diferencia

primordial entre comercializadoras y manufactureras es que la primera


http://www.monografias.com/trabajos13/trainsti/trainsti.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elorigest/elorigest.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elorigest/elorigest.shtml
http://www.monografias.com/trabajos910/la-republica-platon/la-republica-platon.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/pole/pole.shtml#ju
http://www.monografias.com/trabajos11/grupo/grupo.shtml
http://conceptodefinicion.de/nombre/
http://conceptodefinicion.de/razon/
http://conceptodefinicion.de/venta-2/
http://conceptodefinicion.de/sector/
http://contenidos.educarex.es/sama/2010/csociales_geografia_historia/terceroeso/comercio.html
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mercadea y la segunda produce, existen muchas empresas que realizan
ambas actividades y por lo tanto estan catalogadas como ambas; tal es el
caso de la multinacional Exxon Mobil, que como manufacturera se encarga
de la extraccion de petrdleo y otras fuentes de energia, para luego
transformarlas en combustibles, y que como comercializadora vende estos
productos en puntos especificos de comercializaciébn, como por ejemplo las

estaciones de servicio Mobil. (Jobber & Fahy, 2011)

La cadena de tiendas sueca de muebleria, IKEA, es otro ejemplo de
empresas manufacturera y comercializadora, pues la misma es fabricante de
linea marrdn y otros articulos de decoraciéon de interiores y a su vez es una
tienda fisica que se encarga de la venta, tanto a mayoristas como al publico
en general, de estos productos. Muchas de las compafiias mas grandes del
mundo son comercializadoras, como es el caso de la cadena de
tiendas Walmart Stores Inc., la cual adquiere sus productos de otras
empresas manufactureras para luego venderlos en sus tiendas, directamente

al consumidor.

Distribuidora

La distribucion es aquel conjunto de actividades, que se realizan desde que
el producto ha sido elaborado por el fabricante hasta que ha sido comprado
por el consumidor final, y que tiene por objeto precisamente hacer llegar el

producto (bien o servicio) hasta el consumidor. La distribucién comercial es


http://corporate.exxonmobil.com/
https://prezi.com/3hj-1jeae1uq/tipos-de-combustibles-para-autos-gasolina-diesel-y-alterna/
http://conceptodefinicion.de/cadena/
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responsable de que aumente el vano tiempo y el valor lugar a un bien. Por
ejemplo, una bebida refrescante tiene un valor por su marca, imagen etc., la
distribucion comercial aumenta el valor tiempo y valor lugar poniéndola a
disposicion del cliente en el momento y lugar en que la necesita o desea

comprarla. (Casado, Parrefio, & Enar, 2012)

La distribucidbn es uno de los aspectos o variables de la mezcla de
mercadotecnia (marketing mix). Forma parte de las llamadas «Cuatro P's»
del marketing clasico. Las otras tres partes originales son producto, precio y
promocién; actualmente se agregan personas, procesos y evidencia fisica

(Physical Evidence) en el caso del marketing de servicios. (Bineto, 2015)

Para que las ventas se produzcan no basta con tener un producto bueno, a
un precio conveniente y que sea conocido por los consumidores, sino que es
necesario ademas que sea accesible para los consumidores. En este
sentido, es preciso situar el producto en los puntos de venta donde los

consumidores adquieren los bienes. (Bineto, 2015)

Las decisiones sobre distribucion tienen para la empresa un caracter
estratégico, ya que no es tan facil modificar un canal de distribucion como
pueda serlo actuar sobre otras variables. Son aspectos regulados por
vinculos contractuales (cuando intervienen otras empresas) o que han
exigido cuantiosas inversiones (desarrollo de una red propia) y, por ello, las

modificaciones sélo se pueden contemplar en el largo plazo. Aunque la
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configuracion del sistema es una decision estructural, existen también
cuestiones tacticas que pueden modificarse en el corto plazo y que afectan a
la distribucién, como por ejemplo los margenes en los distribuidores,

acciones promocionales, etc. (Lindon, 2010)

Tipos de distribuidoras

Los vamos a englobar en tres: mayoristas, detallistas y comisionistas.

Distribuidor mayorista: nosotros le venderiamos a ellos nuestros productos
y serian los detallistas (tiendas, ect...) los que les compraria los productos
para venderlos al puablico. En esta férmula el distribuidor coloca la mercancia
en sus centros y el detallista selecciona la materia prima en base a sus

necesidades, precio, etc... (Lindon, 2010)

En estos casos el mayorista se encarga de vender la mercancia pues ya la
han adquirido. No obstante los margenes no pueden ser muy altos o el
producto llegara al mercado muy encarecido y no sera competitivo. Por otro
lado si el minorista no se decanta por nuestro producto podemos perder al
distribuidor asi que el factor precio es importante sobre todo cuando no

tenemos una marca conocida. (Lindon, 2010)

Generalmente estos distribuidores tienen una central de venta donde

intentan buscar salida a los productos que venden, entre ellos los nuestros.
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Puede parecer una pérdida de dinero hacer publicidad al publico general
pero seguramente haga mas atractivo nuestros productos al detallista al ver
que el fabricante le esta ayudando en su labor y el producto serd4 mejor

aceptado cuando lo distribuyan. (Lindén, 2010)

En este caso la publicidad podria dirigirse a la imagen de marca y a descubrir
su presencia en el mercado. Eso si, la pérdida de control en el proceso de

venta es total una vez llega a manos del detallista.

Detallistas (como pueden ser grandes almacenes). Les vendemos los
bienes y ellos los distribuyen entre el publico general. Con esta férmula los
margenes aumentan al reducir el numero de intermediarios. Eso si, aunque
tengamos el producto distribuido sigue siendo importante que nos
encarguemos de dar a conocer nuestra marca (publicidad). El vendedor en
este tipo de casos simplemente coloca el producto y se encarga de la politica

de precios jugando con sus margenes. (Lindén, 2010)

Digamos que nuestro papel termina en cuanto les vendemos pero
manteniendo camparfas de publicidad ya que ellos por su cuenta no la van a
realizar salvo acuerdos al respecto. Otra cosa es que podemos recibir
presiones de los grandes centros comerciales para abaratar nuestro producto
por no encontrar suficiente salida en el mercado ( son muy listos y antes de

reducir su margen iran a por el nuestro ya que tienen la sartén por el mango).
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La accidn comercial se suele resumir en: Yo (productor) te vendo el producto

y ta (detallista) lo colocas en las estanterias. (Lindén, 2010)

Comisionistas: En este caso no nos compra directamente sino que se
encarga de ser intermediario con el publico. De las ventas que logre con sus
acciones comerciales se llevara un porcentaje. Este Ultimo modelo tiene
como punto positivo para el distribuidor que se hacen negocios en base a
variables aunque tendremos que saber venderle nuestro producto para que
considere rentable dedicar tiempo y esfuerzo para intentar darnos salida en

el mercado. (Lindon, 2010)

La accion comercial de este tipo de distribucion queda a manos del
comisionista y tendremos cierta seguridad de que hara esfuerzos por vender.
La distribucion es mas agresiva con este modelo y logramos expandirnos

territorialmente a cambio de perder ese pequefio porcentaje.

Por tanto depende del tipo de distribuidor con el que contactemos. Es
importante saber a qué tipo pertenece antes de hablar con ellos para asi
mostrarnos mas seguros en las negociaciones (conocer bien al que sera
nuestro aliado y mantener buenas relaciones es vital para el buen
funcionamiento de este tipo de distribucidén). No olvidemos también estudiar y
planificar todo esto segun nuestras caracteristicas: Mercado al que nos

dirigimos, tipo de producto, filosofia empresarial, competencia, etc.
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Hierro

El hierro o fierro es un elemento quimico de niumero atémico 26 situado en el
grupo 8, periodo 4 de latabla periddica de los elementos. Su simbolo

es Fe (del latinférrum) y tiene una masa atémica de 55,6 u.

Este metal de transicion es el cuarto elemento mas abundante en la corteza
terrestre, representando un 5 % y, entre los metales, solo el aluminio es mas
abundante; y es el primero mas abundante en masa planetaria, debido a que
el planeta en su nucleo, se concentra la mayor masa de hierro nativo
equivalente a un 70 %. El nacleo de la Tierra esta formado principalmente
por hierro y niquel en forma metdlica, generando al moverse un campo
magnético. Ha sido histéricamente muy importante, y un periodo de la
historia recibe el nombre de Edad de Hierro. En cosmologia, es un metal muy
especial, pues es el metal mas pesado que puede producir la fusién en el
ndcleo de estrellas masivas; los elementos mas pesados que el hierro solo

pueden crearse en supernovas. (Lindén, 2010)

Metales

Se denomina a los elementos quimicos caracterizados por ser buenos
conductores del calor y la electricidad. Poseen alta densidad y son sélidos a
temperatura ambiente (excepto el mercurio); sus sales

forman iones electropositivos (cationes) en disolucion. (Lindén, 2010)
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La ciencia de materiales define un metal como un material en el que existe
un solapamiento entre la banda de valencia y la banda de conduccion en su
estructura electronica (enlace metalico). Esto le da la capacidad de conducir
facilmente calor y electricidad (tal como el cobre) y generalmente la
capacidad de reflejar la luz, lo que le da su peculiar brillo. En ausencia de
una estructura electronica conocida, se usa el término para describir el
comportamiento de aquellos materiales en los que, en ciertos rangos
de presion y temperatura, la conductividad eléctrica disminuye al elevar la

temperatura, en contraste con los semiconductores.

Forja metédlica en la marquesina del actual Ayuntamiento de Madrid,
antiguo Palacio de Comunicaciones.

El concepto de metal se refiere tanto a elementos puros, asi
como aleaciones con caracteristicas metéalicas, como el aceroy el bronce.
Los metales comprenden la mayor parte de latabla periddica de los
elementosy se separan de los no metales por una linea diagonal entre
el boroy elpolonio. En comparacion con los no metales tienen
baja electronegatividad y baja energia de ionizacion, por lo que es mas facil

que los metales cedan electrones y mas dificil que los ganen. (Lindon, 2010)

En astrofisica se llama metal a todo elemento mas pesado que el helio. Se
obtiene a partir de los minerales que contienen (menas metalicas) (Linddn,

2010)
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Marco Tedrico Conceptual

Plan

“Un plan es una intencion o un proyecto. Se trata de un modelo sistematico
que se elabora antes de realizar una accion, con el objetivo de dirigirla y
encauzarla. En este sentido, un plan también es un escrito que precisa los

detalles necesarios para realizar una obra.” (Arellano, 2012)

(Baena, 2011), considera que “En su forma mas simple el concepto de plan
se define como la intencién y proyecto de hacer algo, 6 como proyecto que, a
partir del conocimiento de las magnitudes de una economia, pretende
establecer determinados objetivos. Asi mismo se ha definido como un
documento en que constan las cosas que se pretenden hacer y forma en que
se piensa llevarlas a cabo. Y también se sefiala como la Organizaciéon y

coordinacion de las actividades econémicas.”

Por otro lado Horacio Landa retoma la definicién de Plan contenida en la Ley
General de Asentamientos Humanos de 1976 y la menciona como: "Un
conjunto coordinado de metas, directivas, criterios y disposiciones con que
se instrumentiza (sic) un proceso, pudiendo ser integral o sectorial y en

distintos niveles: comunal, urbano, local, regional, nacional, etc."

Como condicién del plan, para iniciar el proceso de planificacion debe: una i)

contener un nivel técnico depurado, ii) ser lo suficiente flexible para
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responder a sus condiciones histoérica y coyunturales, iii) considerar
instrumentos de direccion y control para orientar politicamente su
implementacion, iv) enmarcar estrategias viables para el cambio social y V)
contener un grado relativamente alto de descentralizacion de decisiones,

entre otras caracteristicas. (Keat & Young, 2011, pag. 66)

Plan es el término de caracter mas global por su caracter general. Siendo el
eje rector del cual se originan y enmarcan los programas y proyectos. Tiene
por finalidad trazar el curso deseable y probable del desarrollo nacional o de

un sector (econoémico, social o cultural).

Derivado de lo anterior podemos decir que un plan es un instrumento de
caracter técnico politico en el que de manera general y en forma coordinada
se encuentran: lineamientos, prioridades, metas, directivas, criterios,
disposiciones, estrategias de accion, financiamiento, y una serie de
instrumentos con el fin de alcanzar las metas, alcances, y objetivos

propuestos.

El plan aspira a una gestion materializada y por lo tanto debe consolidarse a
través de programas y proyectos. De donde debe presentar acciones
concretas que busquen conducir la actualidad hacia el futuro con propdsitos
predeterminados. El plan puede ser integral o sectorial y en distintos niveles

(comunal, urbano, local, regional y o nacional.” (Lindén, 2010)
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El plan se materializa en un documento, indicando las alternativas de
solucion al problema, necesidad o deseo que se plantea en la region y la
forma de llevarlo a cabo, determinando las actividades a realizar y asignando
recursos, tiempos y responsables a cada una de ellas. El plan permite
adelantarse a los hechos, a las circunstancias, y a trabajar con la idea, no tan
facil de aceptar, que el futuro no nace, sino que se hace, se crea.” (Lindon,

2010)

Estrategia

(Casado, Parrefio, & Enar, 2012), manifiestan que “Una estrategia es un plan
que especifica una serie de pasos o de conceptos nucleares que tienen
como fin la consecucion de un determinado objetivo. El concepto deriva de la
disciplina militar, en particular la aplicada en momentos de contiendas; asi,
en este contexto, la estrategia dara cuenta de una serie de procedimientos
qgue tendran como finalidad derrotar a un enemigo. Por extension, el término
puede emplearse en distintos ambitos como sindnimo de un proceso basado
en una serie de premisas que buscan obtener un resultado especifico, por lo
general beneficioso. La estrategia, en cualquier sentido, es una puesta en
practica de la inteligencia y el raciocinio.” (Echeverri, 2009)

La estrategia dara cuenta de la forma de aplicar dichos conocimientos a una
situacién concreta, es decir, hard referencia a las acciones concretas
fundadas en un acervo doctrinal para obtener un resultado especifico. Uno

de las expresiones mas antiguas de conceptos militares empleados para
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desarrollar una estrategia es el liboro denominado “El arte de la guerra”, de
Sun Tzu; el mismo se emplea como formacion para distintos escenarios que
requieren la aplicacion de nociones que impliquen obtener un resultado.

Plan Estratégico.

“El plan estratégico es un programa de actuacion que consiste en aclarar o
que pretendemos conseguir y cdOmo nos proponemos conseguirlo. Esta
programacion se plasma en un documento de consenso donde concretamos
las grandes decisiones que van a orientar nuestra marcha hacia la gestion
excelente. (Keat & Young, 2011, pag. 66)

Por tanto un plan estratégico es cuantitativo, manifiesto y temporal. Es
cuantitativo porque indica los objetivos numéricos de la compafia. Es
manifiesto porque especifica unas politicas y unas lineas de actuacion para
conseguir esos objetivos. Finalmente, es temporal porque establece unos
intervalos de tiempos concretos y explicitos, que deben ser cumplidos por la
organizacion para que la puesta en préactica del plan sea exitosa.” (Burgal &

Cuellar, 2012)

Ventajas que la planificacion estratégica brinda a una empresa:

o Descubrir lo mejor de la organizacion, en cuanto a capacidades, fortalezas
y acciones.

« Identificar los cambios que se deben realizar o que quieren alcanzarse
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e Mejorar la coordinacion y la comunicacioén en la organizacion, al trabajar
de manera colaborativa en su disefio.

e Anticiparse a lo que vendra, planteando temas y acciones de manera
proactiva.

o Reducir los conflictos, al alinear a toda la organizacién en torno a metas y

objetivos comunes.

El proceso para elaborar una planificacion estratégica se resume en los

siguientes puntos:

Definir la mision: Lo primero que se debe considerar para realizar una
planificacion es que la organizacién tenga claramente definida cual es su
razon de ser, es decir el objetivo principal bajo el cual se constituyo la
organizaciéon. Esta razon de ser, este objetivo es lo que se conoce como la
mision. La mision de una organizacion es una declaracién del objetivo
central de la organizacion, de su razén de ser. Es una enunciacion a largo
plazo que debe distinguir y diferenciar a la organizacion de las demas e
identificar los valores que guian su accionar.

Definir la vision: La segunda pregunta a realizarse en la organizacion
dentro de un proceso de planificacién estratégica es ¢a donde vamos, a
dénde queremos llegar? La respuesta a esta pregunta es lo que se conoce
como la vision. La visién de la organizacion permite el trabajo conjunto de

todo el equipo de colaboradores y le da el rumbo a la organizacién. Es
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fundamental definir la visibn de una organizacion para saber como se va a
llegar al objetivo central, cuales son los valores que van a guiar este camino
y cual es la conducta que se va a adoptar para llegar a esa meta. La vision
debe ser breve y facil de captar y recordar, ademas de inspiradora. Debe
transmitir una idea triunfal, algo positiva que resuma la meta a la que se
quiere llegar en los proximos tres a cinco afos.

Definir los objetivos estratégicos: La tercera pregunta tiene que ver con
gué se desea hacer en la organizacion, es decir los objetivos a corto y
mediano plazo. Los objetivos son la respuesta a qué intenta y qué intentara
alcanzar la organizacion en el marco de la mision y la vision definidas. Los
objetivos deben ser realistas, medibles, concretos, alcanzables vy
programados en el tiempo. Estos deben definirse haciendo una reflexién y
analisis realista en la organizacion sobre qué acciones se pueden realizar
considerando sus capacidades, talentos y recursos disponibles.
Considerando que los objetivos también se plantean para un periodo de tres
a cinco afios, por lo que es importante priorizar y establecer cuales van a

ser mas importantes que otros.” (Burgal & Cuellar, 2012)

Etapas

Un plan estratégico se compone en general de varias etapas:

Etapa 1: Andlisis dela situacion: Permite conocer la realidad en la cual

opera la organizacion.
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Etapa 2: Diagnodstico de la situacion: Permite conocer las situaciones
actuales en las que se desempefia la organizacion, para ello es necesario
establecer mecanismos que permitan medir la actual situacién (tanto dentro

como fuera de la empresa). (Jobber & Fahy, 2011)

Etapa 3: Declaracién de objetivos corporativos: Los objetivos estratégicos
son los puntos futuros a donde la organizacion pretende llegar. Estos
objetivos deben ser debidamente cuantificables, medibles y reales; puesto

qgue luego han de ser medidos. (Jobber & Fahy, 2011)

Etapa 4: Estrategias corporativas. Las estrategias corporativas responden
a la necesidad de las empresas e instituciones para responder a las
necesidades del mercado (interno y externo), para poder “juagar”
adecuadamente, mediante “fichas” y “jugadas” correctas, en los tiempos y

condiciones correctas. (Jobber & Fahy, 2011)

Etapa 5: Seguimiento. “El seguimiento o monitoreo permite “controlar’ la
evolucion de la aplicacion de las estrategias corporativas en las empresas u
organizaciones; es decir, el seguimiento permite conocer la manera en que
se viene aplicando y desarrollando las estrategias y actuaciones de la
empresa; para evitar sorpresas finales, que puedan dificimente ser

resarcidas.” (Burgal & Cuellar, 2012)
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Etapa 6: Evaluacion. La evaluacion es el proceso que permite medir los
resultados, y ver como estos van cumpliendo los objetivos planteados. La
evaluacion permite hacer “un corte” en un cierto tiempo y comparar los

mismos. (Jobber & Fahy, 2011)

Pasos a seguir para la Planeacion Estratégica.

a. “Analisis de la situacion, tanto interna como externa.

b. Diagnostico o identificaciéon de los problemas esenciales que afronta

la organizacion.

C. Establecimiento de una vision: como es el éxito.

d. Desarrollo de una estrategia para llevar a la practica la vision y
objetivos.

e. Desarrollo de un calendario para esa estrategia.

f.Medicion y evaluacion de los resultados.

Las informaciones que se requieren para elaborar un plan estratégico se
puede clasificar en:

a. Informacién Interna:

» Analisis de debilidades

» Datos histéricos de la organizacion

b. Informacién externa

» Datos y tendencias del mercado” (Ortiz & Gomez, 2014)
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Estrategia Empresarial.

Para que la organizacion sea exitosa, sus gerentes y lideres deben dirigir a
su gente para que: 1) hagan las cosas correctas y 2) hagan las cosas
correctamente. La segunda, hacer las cosas correctamente, entra en el
campo de la efectividad, y otras habilidades gerenciales. La primera, hacer
las cosas correctas, es la estrategia empresarial (estrategia corporativa o
estrategia de negocio).

Ortiz & Gémez (2014), manifiesta que “La estrategia corporativa es de gran
importancia para cualquier empresa pequefia o grande. En las grandes
empresas, suelen ser los altos niveles gerenciales quienes se ocupan del
tema estratégico; sin embargo, a medida que un individuo asciende en la

escala, tiene que ir pensando cada dia mas en forma estratégica.” (pag. 39)

Formulacion de la estrategia empresarial.

Formular la estrategia de una organizacion, implica tres grandes pasos:

e Determinar donde estamos: analizar la situacion tanto interna como externa,
a nivel micro y macro. Para esto son utiles herramientas como la matriz
DOFA.

eDeterminar a donde queremos llegar: esto implica establecer la mision,
vision, valores y objetivos, tanto a nivel corporativo como a nivel de unidad

de negocio.
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e Determinar como llegar hasta alli: es decir, el plan estratégico — la serie de
decisiones que se deben tomar, basadas en factores como:

= Que servicios ofrecer.

» Que demandas del mercado satisfacer

» Que tecnologia utilizar (o desarrollar)

» Que métodos de publicidad utilizar

Implementacion de la estrategia empresarial.
De nada sirve contar con una fabulosa estrategia, si esta no se lleva a cabo,

implementar el plan implica una serie de pasos:

= Asignar y procurar los recursos necesarios: financieros, humanos, tiempo y
tecnologia, etc.

» Establecer la estructura humana: puede ser una estructura jerarquica de
comando, equipos multi-funcionales, etc.

» Establecer responsabilidades: cada tarea o0 proceso debe ser
responsabilidad de una persona o un equipo.

= Manejar el proceso: evaluar los resultados, y hacer los ajustes necesarios.”

(Vergara Cortina, 2012)

Analisis Situacional
Un analisis situacional a menudo se llama la base de un plan de marketing.

Un analisis de la situacion incluye un examen detallado de los factores
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internos y externos que afectan un negocio. Crea una vision general de la
organizacion que llevara a una mejor comprension de los factores que

influirdn en su futuro. (BENASSINI, 2012, pag. 75)

El andlisis situacional es una exploracion de todos los factores que influyen
sobre las actividades que la empresa realiza y como influiran en el futuro. La
Optima identificacion del entorno permitira determinar las oportunidades y
amenazas presentes en el entorno externo y las fortalezas y debilidades que

tiene en su ambito interno. (BENASSINI, 2012, pag. 75).

Factores Externos

Carrera (2011), manifiesta que “El mundo y sus condiciones son cambiantes.
La empresa opera en un entorno que puede ser hasta cierto punto
predecible, pero todos saben que los factores externos a la empresa pueden
cambiar rapidamente e influir en las operaciones diarias de modo que podria
llevar a la organizacién a su desaparicion en poco tiempo. ¢Cuéles son los
factores externos que un empresario debe tener en cuenta? A continuacion
identificamos algunos de los factores que un administrador debe tener en

cuenta” (pag. 90):

Como parte de los ambientes especificos resulta importante tomar en cuenta
a los proveedores, los clientes, los competidores, el gobierno y los grupos de

intereses.
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Con los proveedores se debe establecer un trato dinAmico, generando una
relacion de mutua ganancia. Los proveedores son un socio estratégico
importante para la organizacion, porque proporcionan los insumos que
permitiran a nuestra organizacion producir los bienes que pretendemos
comercializar. Una falta o retraso por parte de nuestros proveedores afectaria

de forma significativa el proceso de produccion. (Jobber & Fahy, 2011)

Los clientes son el corazon del negocio, sin clientes la organizacién no puede
sobrevivir. Es necesario que la empresa conozca muy bien las necesidades
del consumidor, para ofrecer productos o servicios que sean aceptados por

el mercado. (Jobber & Fahy, 2011)

Los competidores son una fuerza importante que nos mueve a ofrecer
mejores productos con el mayor valor para nuestros clientes. Se trata de
ganar la preferencia de los consumidores superando la oferta de otras

empresas del mercado. (Jobber & Fahy, 2011)

El gobierno y las leyes que se establecen influyen en las operaciones del
negocio. Son las leyes de un pais las que regulan lo que puede hacer o no

un negocio en un determinado territorio. (Jobber & Fahy, 2011)

Los grupos de poder deben ser reconocidos para interactuar con ellos como
aliados que nos podrian ayudar a crecer. También hay grupos de poder que

se nos pueden presentar como un obstaculo para nuestro desarrollo.
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En el aspecto del Ambiente General, se debe considerar el ambito
econdémico, el capital, el trabajo, los niveles de precios, los cambios de la

tecnologia, los cambios sociales, la inflacion, los cambios politicos.

Una empresa debe mantener un constante seguimiento de la evolucion de

todos estos factores para asegurar el funcionamiento de la empresa.

Un administrador debe analizar los detalles del entorno que le rodea para

aprovechar las oportunidades y superar los retos que plantea el mundo.

En un mundo globalizado la economia de los grandes paises influye sobre el
desarrollo econémico de todos los demas. Es necesario conocer la evolucion

econOmica para preveer los cambios que nos podrian beneficiar o perjudicar.

Controlar el capital, los activos y pasivos, para conocer los limites o potencial
gue poseen nuestras operaciones en una determinada regién. Es importante
también conocer la capacidad y costo de nuestra fuerza ladoral para calcular
la forma de trabajo que se debe establecer para alcanzar los objetivos de la

organizacion.

Es necesario considerar los cambios tecnoldgicos, porque la tecnologia
brinda grandes ventajas competitivas a las organizaciones que saben
incorporar primero nuevos dispositivos y métodos que permitan optimizar los

procesos de produccion.
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Nunca un administrador sera capaz de controlar los factores externos, pero
es mejor que se tengan en cuenta para poder llevar a un buen puerto a la

organizacion. (Jobber & Fahy, 2011, pag. 102)

Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite resumir y
evaluar la informacién respecto de los resultados de las matrices del Perfil
Estratégico del Entorno General (PEEG) y Perfil Estratégico del Entorno
Especifico (PEEE). Estos resultados son ponderados, determinando de esta
forma el grado en que las oportunidades son menores a las amenazas del
entorno. La calificacion mas alta que puede obtener la institucion es 4,0 que
equivale a indicar a una alta reaccion de la instituciéon frente a las
oportunidades y amenazas, mientras que la calificacion mas baja posible es
de 1,0 que significa que la institucién tendra una deficiente reaccion, siendo
la calificacién promedio ponderado de 2,5. (Mullins & Walker, 2009, pag. 10)

Mullins & Walker (2009), considera que “El objetivo es permitir a las
estrategias resumir y evaluar informacion econdmica, social, cultural,

ambiental, politica, tecnolégica y competitiva de la empresa”.

El procedimiento para la construccion de una matriz de factores externos

es el Siguiente:
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a) Elaborar una lista de amenazas y oportunidades decisivas para la

institucion (De 5 a 20)

b) Asignar una ponderacion a cada factor que oscila entre: Sin importancia

0.0, muy importante 1.0

La ponderacion dada a cada factor indica la importancia relativa de dicho
factor en el éxito de una institucion. La sumatoria de todas las ponderaciones

dadas a los factores deben ser 1.0.

c) Hacer una clasificacion de 1 a 4 para indicar el impacto que cada

variable representa:

¢ Amenaza

e Amenaza menor

e Oportunidad

e Oportunidad

d) Multiplicar la ponderaciéon de cada factor por su clasificacion, para

establecer ponderado para cada variable
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e) Sumar los resultados ponderados para cada variable con el fin de
determinar el resultado total ponderado para una institucion.
Mullins & Walker (2009), manifiestan que “El resultado ponderado mas alto
posible para una institucion es 4,0 y el resultado total ponderado menor
posible es 1,0. El resultado ponderado promedio es, por lo tanto 2,5. Un
resultado 4,0 indicaria que una organizacion desarrolla su gestion en un
entorno atractivo y que tiene grandes oportunidades externas, mientras que
un resultado 1,0 mostraria una organizacién que esta en un entorno dificil y
gue enfrenta graves amenazas externas.” (pag. 57)
Cinco Fuerzas de Michael Porter.
GRAFICA 1
Poder de
negociacion

de los
proveedores

Poder de

negociacién
de los
clientes Rivalidod
énke
compefidores

FUENTE: Michael Porter, La Ventaja Competitiva de las Naciones

“El diamante de Michael Porter es un sistema mutuamente autorreforzante,

ya que el efecto de un determinante depende del estado de los otros. El
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diamante es un sistema en el que el papel de sus componentes puede
contemplarse por separado, porque como Se menciond anteriormente se
encuentran todos interrelacionados entre si, y el desarrollo o actuacion de
uno siempre va a beneficiar o a afectar a los otros. (Porter, 2010)

El marco en el que se gestan las ventajas competitivas consta de cuatro
atributos: Condiciones de los factores: Condiciones de la demanda:

Empresas relacionadas horizontal y verticalmente la Estructura y rivalidad de
las industrias. 1 Todos estos atributos conforman un sistema, al cual Porter
denomind “Diamante”. Dos variables auxiliares el marco de analisis: el

gobierno y los hechos fortuitos o causales. (Porter, 2010)

Ventajas.

Las ventajas, en todos los determinantes o componentes del diamante, son
necesarias para alcanzar y mantener dicho éxito. Sin embargo, gozar de
condiciones favorables en cada atributo no es algo indispensable para poder

conseguir ventajas competitivas. (Porter, 2010)

“Los atributos del Diamante se refuerzan asi mismos y constituyen un
sistema dinamico. El efecto de uno de los atributos a menudo depende de la
situacion de los demas. El sistema es movido principalmente por dos
elementos, la competencia interna y la concentracion geografica. La

competencia interna promueve la innovacion constante en el resto de los
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atributos; la concentracion o proximidad geografica, magnifica o acelera la
interaccion de los cuatro diferentes atributos. Mientras mas local sea la
competencia, mas intensa serad. Y entre mas intensa sera. Y entre mas

intensa, mejor para el conjunto de la economia” (Porter, 2010)

Componentes del diamante de Michael Porter

“‘La disponibilidad de recursos y técnicas necesarias para la ventaja
competitiva en un sector, la informacion que determina las oportunidades que
se detectan y las orientaciones con que se despliegan los recursos y las
técnicas; las metas que persiguen los propietarios, directores y empleados
gue estan interesados en la competencia o que la llevan a cabo y, lo que es
todavia mas importante, las presiones a que se ven sometidas las empresas
para invertir e innovar. (Porter, 2010)

Las cinco fuerzas de Michael Porter, consideran lis siguientes factores:

1) La amenaza de entrada de nuevos competidores. 2) El poder de
negociacion de los proveedores, 3) El poder de negociacién de los
compradores, 4) La amenaza de ingreso de productos sustitutos y 5) La
rivalidad entre los competidores. Para la evaluacion del presente método
consideramos el caso de una empresa de fabricacion de carrocerias para
transporte de carga pesada.” (Porter, 2010)

v Amenaza de entrada de nuevos competidores. El mercado de

carrocerias no registra barreras de entrada. Cualquier nuevo participante
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puede llegar con nuevos recursos y capacidades y apoderarse de una
porcion del mercado. (Porter, 2010)

v Poder de negociaciéon de los compradores. El producto final no es
diferenciado, lo que le otorga poder de negociacién a los transportistas
demandantes de carrocerias que pueden exigir descuentos, mas aun si se
considera la actual contratacion de la demanda en el rubro. (Porter, 2010)

v Amenaza de ingreso de productos sustitutos. El sustituto de las
carrocerias de acero son las de aluminio, las cuales si bien disminuyen la
tarea, son de mayor precio y no se producen en el mercado nacional.

(Porter, 2010)

La rivalidad entre los competidores. La actual contratacion de la demanda
de carrocerias por parte de los transportistas, por la reduccién de los fletes,
se espera genere una encarnizada competencia con las fabricantes lideres
de carrocerias, que al enfrentar costos fijjos mas elevados, estaran

dispuestos a sacrificar margenes. (Porter, 2010)

Factores Internos

“‘Los elementos internos que se deben analizar durante el analisis DAFO
corresponden a las fortalezas y debilidades que se tienen respecto a la
disponibilidad de recursos de capital, personal, activos, calidad de producto,
estructura interna y de mercado, percepcion de los consumidores, entre

otros. (Porter, 2010)
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El andlisis interno permite fijar las fortalezas y debilidades de la organizacion,
realizando un estudio que permite conocer la cantidad y calidad de los

recursos y procesos con que cuenta el ente.”

Para realizar el andlisis interno de una corporacion deben aplicarse
diferentes técnicas que permitan identificar dentro de la organizacion qué
atributos le permiten generar una ventaja competitiva sobre el resto de sus

competidores.
Fortalezas

Las fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos que

diferencian al programa o proyecto de otros de igual clase.?

Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el

desarrollo son:
¢ Qué consistencia tiene la empresa?
¢ Qué ventajas hay en la empresa?
¢, Qué hace la empresa mejor que cualquier otra?

¢ A qué recursos de bajo coste o de manera Unica se tiene acceso?

! KOTLER, Philip, ARMSTRONG, Gary, Mercadotecnia, Prentice- Hall, Hispanoamérica,2010. P4g.
28.

2 MALHOTRA, Nareshk, Investigacion de Mercados, un enfoque aplicado, Editorial Person,
Nueva York, 2009. Pag. 87
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¢, Qué percibe la gente del mercado como una fortaleza?
Debilidades

Las debilidades se refieren, por el contrario, a todos aquellos elementos,
recursos, habilidades y actitudes que la empresa ya tiene y que constituyen
barreras para lograr la buena marcha de la organizacién. También se pueden
clasificar: aspectos del servicio que se brinda, aspectos financieros, aspectos

de mercado, aspectos organizacionales, aspectos de control.

Las debilidades son problemas internos, que, una vez identificados y

desarrollando una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.”

Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el

desarrollo son:
¢, Qué se puede evitar?
¢,Que se deberia mejorar?
¢, Qué desventajas hay en la empresa?
¢, Qué percibe la gente del mercado como una debilidad?

¢ Qué factores reducen las ventas o el éxito del proyecto?”

¥ KOTLER, Philip, ARMSTRONG, Gary, Mercadotecnia, Prentice- Hall, Hispanoamérica, 2010. Pag.
29.
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI).

Mullins & Walker (2009), manifiesta que “La matriz de evaluacion de los
factores internos (EFI) evalla las principales categorias internas de la
institucion. Para ello se ponderan las distintas fortalezas y debilidades que se
encontraron dentro de las distintas areas de la institucion. El total ponderado
mas alto que puede obtener una organizacion es 4,0 y el total ponderado
mas bajo posible es 1,0. El valor del promedio ponderado es 2,5.”

Mullins & Walker (2009), sostiene que “Los factores EFI formulan
estrategias, resume Yy evalla las fuerzas y debilidades mas

importantes dentro de las areas funcionales de un negocio.”

“‘Los procedimientos para estructurar la matriz de evaluacion de

factores internos son los siguientes:

a) ldentificar las fortalezas y debilidades claves de la institucion (de 5 a 20).
Sin importancia 0.0
Muy importante 1.0

b) Asignar una ponderacion a cada variable que oscila entre:

La ponderacién dada a cada factor indica la importancia relativa de dicho
factor en el éxito de una institucion. Sin importar si los factores claves dan

fortalezas o debilidades internas, los factores considerados como los de
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mayor impacto en el rendimiento deben recibir ponderaciones altas. Las
sumas de dichas ponderaciones deben totalizar 1,0.” (Mullins & Walker,

2009)

c) Asignar una clasificacion de uno a cuatro a cada factor:

v Debilidad importante 1
v Debilidad menor 2
v Fortaleza menor 3

v Fortaleza importante 4

f) Multiplicar la ponderacion de cada factor por su clasificacién, para

establecer ponderado para cada variable.

g) Sumar los resultados ponderados para cada variable con el fin de
determinar el resultado total ponderado para una institucion.

“Sin importar el nimero de factores incluidos, el resultado total ponderado
puede oscilar de un resultado bajo de 1,0 aotro alto de 4,0, siendo 2,5
el resultado promedio. Los resultados mayores que 2,5 indican una
institucion poseedora de una fuerte posicion interna, mientras que los
menores que 2,5 muestran una organizacion con debilidades internas.”

(Mullins & Walker, 2009)
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Analisis F.O.D.A

GRAFICA 2
FODA Factores
Externos
Sz‘s)ieticvtgg Oportunidades
 Aspecios Amenazas

FUENTE: Chiavenato Idalverto, Administracién Proceso Administrativo

“Es una herramienta que sirve para analizar la situacion competitiva de una
organizacién, e incluso de una nacién. Su principal funcién es detectar las
relaciones entre las variables mas importantes para asi disefiar estrategias
adecuadas, sobre la base del analisis del ambiente interno y externo que es
inherente a cada organizacién”.*

Es atil considerar que el punto de partida de este modelo son las amenazas
ya que en muchos casos las compaifiias proceden a la planeacién estratégica
como resultado de la percepcién de crisis, problemas o amenazas.

“‘Permite conformar un cuadro de la situacion actual de la empresa u
organizacion, permitiendo de esta manera obtener un diagndstico preciso

que permita en funcion de ello tomar decisiones acorde con los objetivos y

* KOTLER, Philip, ARMSTRONG, Gary, Mercadotecnia, Prentice- Hall, Hispanoamérica,2010. P4g.
30
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politicas formuladas (en inglés SWOT: Strenghts, Weaknesses, Oportunistas,

Threats)” (Ortiz & Gémez, 2014)

Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y por
los que cuenta con una posicion privilegiada frente a la competencia.
Recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen,

actividades que se desarrollan positivamente, etc.

Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actia la

empresa, y que permiten obtener ventajas competitivas.

Debilidades: son aguellos factores que provocan una posicion desfavorable
frente a la competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no

se poseen, actividades que no se desarrollan positivamente, etc.

Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden
llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

“‘EL FODA nos va ayudar analizar la empresa siempre y cuando podamos
responder tres preguntas: lo que estoy analizando, ¢es relevante? ¢esta

fuera o dentro de la empresa? ¢.es bueno o malo para la empresa?
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Elaboracién de la matriz de alto impacto

Kotler (2011), dice que “La matriz de impacto es el andlisis de vulnerabilidad

del proyecto. Como se puede observar, es la misma matriz DOFA”

“Luego de hacer la valoracion ponderada de los aspectos claves del
proyecto, se continda con las correspondientes estrategias conducentes a
potencializar las fortalezas y las oportunidades, a neutralizar evitar o
minimizar las debilidades y planear las contingencias necesarias para

enfrentar la materializacion de las amenazas.” (Kotler, 2011)

“Las estrategias deben ser acciones lo suficientemente preparadas para que
estas sean objetivas, controlable, cuantificables o0 susceptibles de
hacerle seguimiento. De esta forma se debe construir una matriz de
acciones y estrategias que se relacionan con cada una de las celdas de la
matriz de acciones y estrategias que se relacionan con cada una de las

celdas de la matriz DOFA.” (Kotler, 2011)

Estrategias y acciones DO:

Kotler (2011), sostiene que “Se deben reunir los planes conducentes a cada

una de las debilidades que se consideraron como oportunidades de
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mejoramiento del grupo de trabajo o que representan ajustes positivos para

el proyecto.”

Estrategias y acciones DA:

“Se deben reunir los planes conducentes a cada una de las debilidades que
se consideraron como amenazas para el proyecto. Estas acciones deben
ser muy precisas y lo suficientemente analizadas, ya que representan
debilidades del grupo de trabajo que ponen en riesgo directo el éxito del
proyecto. EI nivel de prioridad de estas acciones se debe considerar como

muy alto.” (Kotler, 2011, pag. 33)

Estrategias y acciones FO:

“Se deben reunir los planes conducentes a cada una de las fortalezas
internas o externas que fueron consideradas como oportunidades que tienen
el grupo de trabajo para potencializar y asegurar el éxito del proyecto. Es asi
gue se deben presentar acciones que permitan aprovechar al maximo estas
fortalezas que estan de nuestro lado en la ejecucion del proyecto.” (Kotler,

2011, pag. 34)

Estrategias y acciones FA:
“‘Deben reunir los planes conducentes a cada una de las

fortalezas generalmente externas, que de una u otra manera ponen en
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riesgo permanente el éxito del proyecto durante toda su implementacion.
Estas acciones también son de prioridad muy alta, por lo tanto deben existir
planes detallados y muy estudiados que contengan o minimicen los efectos

negativos que amenazan al proyecto”. (Kotler, 2011, pag. 35)

Filosofia Empresarial:

“Es el sistema de valores y creencias de una organizacion. Esta compuesta
por una serie de principios, que se basan en saber quiénes somos Yy
en que creemos, es decir, en sus ideas y valores; y cuales son sus
preceptos, asi como conocer nuestros compromisos Yy nuestras
responsabilidades con nuestro publico, tanto interno como externo.”
(Villacorta, 2010)

“Asi pues la filosofia de la empresa es la que se establece el marco de
relaciones entre la empresa y sus accionistas, empleados, clientes,
proveedores, gobierno, etc. Dentro del proceso de planificacion
estratégico, esta el saber que herramientas tenemos que utilizar para
posesionarnos con ventaja frente a la competencia y a contribuir a

crear valor.” (Villacorta, 2010)

Mision:

Kotler (2011), dice que la misién es el motivo, propdsito, fin o razon de ser

de la existencia de una empresa u organizacion.
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Vision:

Kotler (2011), dice que “La vision es el camino al cual se dirige la empresa a
largo plazo y sirve de rumbo para orientar las decisiones estratégicas de

crecimiento junto a las de competitividad

Los Valores:

Garcia (2011), manifiesta que “Los valores de la empresa son los pilares
mas importantes de cualquier organizacion. Con ellos en realidad se define
a si misma, porque los valores de una organizacion son los valores de sus

miembros, y especialmente los de sus dirigentes.”

Metas:
Garcia (2011), sostiene que “Una meta es el fin hacia el que se dirigen las
acciones o deseos. De manera general, se identifica con los objetivos o

propdsitos que una persona o una organizacién se marca.”

Estrategia:

Garcia (2011), manifiesta que “Es el conjunto de conceptos y lineamientos
que utiliza la organizacion para sobrevivir y crecer, y para obtener
productividad en el presente y asegurar su sustentabilidad en el futuro. La
estrategia empresarial contesta la pregunta ¢En qué soy diferente a los

competidores?”
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Tactica:

Para Garcia (2011), “El término tactica hace referencia a los diferentes

sistemas 0 métodos para ejecutar o conseguir un objetivo determinado”

Responsables:
Garcia (2011), sostiene que “Los responsables son aquellos quienes
cumplen con una actividad especifica dentro de una empresa de acuerdo a

su cargo para asi lograr con éxito la funcién encomendada.”

Presupuesto

“Se llama presupuesto al célculo y negociacion anticipada de los ingresos y
egresos de una actividad economica (personal, familiar, un negocio, una
empresa, una oficina, un gobierno) durante un periodo, por lo general en
forma anual. Es un plan de accién dirigido a cumplir un final previsto,
expresado en valores y términos financieros que debe cumplirse en
determinado tiempo y bajo ciertas condiciones previstas, este concepto se
aplica a cada centro de responsabilidad de la organizacion. El presupuesto
es el instrumento de desarrollo anual de las empresas o instituciones cuyos
planes y programas se formulan por término de un ano.” (Echeverri, 2009,

pag. 104)
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‘Elaborar un presupuesto permite a las empresas, los gobiernos, las
organizaciones privadas o las familias establecer prioridades y evaluar la
consecucion de sus objetivos. Para alcanzar estos fines, puede ser necesario
incurrir en déficit (que los gastos superen a los ingresos) o, por el contrario,
puede ser posible ahorrar, en cuyo caso el presupuesto presentara

un superavit (los ingresos superan a los gastos).” (Echeverri, 2009, pag. 104)

“En el ambito del comercio, presupuesto es también un documento o informe
que detalla el coste que tendrd un servicio en caso de realizarse. El que
realiza el presupuesto se debe atener a él, y no puede cambiarlo si el cliente

acepta el servicio.” (Echeverri, 2009, pag. 105)

Tiempos de ejecucion

“Se denominatiempo de ejecucion al intervalo de tiempo en el que un
programa de computadora se ejecuta en un sistema operativo. Este tiempo
se inicia con la puesta en memoria principal del programa, por lo que el
sistema operativo comienza a ejecutar sus instrucciones. El intervalo finaliza
en el momento en que éste envia al sistema operativo la sefal de
terminacion, sea ésta una terminacion normal, en que el programa tuvo la

posibilidad de concluir sus instrucciones satisfactoriamente, o una
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terminacion anormal, en el que el programa produjo algun error y el sistema

debid forzar su finalizacion.

Este término suele emplearse, en oposicién a tiempo de compilacion, para
indicar si una accion o hecho sucede en uno u otro tiempo.” (Mullins &

Walker, 2009, pag. 84)
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e. Materiales y Métodos

Materiales

Para la elaboracién del presente plan estratégico fueron necesarios los

siguientes recursos:

eResmas de Papel Bond A4

e Cartuchos de tinta para impresora
e Lapices y Esferos

e Calculadora

e Grapadora

e Resaltador

e Computadora

e Impresora

Métodos

El proyecto de investigacion que se desarrollo se tom6é en cuenta los
diferentes procesos y técnicas que orientaron la investigacion cientifica,
logrando elegir y adaptar los métodos mas apropiados para llegar a cumplir

todos los objetivos planteados; por esta razon se utilizaron el soporte
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cientifico para el trabajo desarrollado, utilizando los métodos que a

continuacion pongo a consideracion:

Método Estadistico.- A través de este método se pudo recoger, elaborar e
interpretar datos numéricos. Para el analisis estadistico se tom6 en cuenta la
determinacién del tamafio de la poblacién, se procedié a tomar como
referencia la cantidad de clientes que atendid la empresa y estan registrados

en su sistema durante el afio 2015.

Método Inductivo.- Es el proceso que va de lo particular a lo general. El
método inductivo dio una pauta para determinar las conclusiones generales
del proyecto, en base a datos previamente obtenidos a través de las técnicas

de investigacion que se aplicaron en el proyecto.

Método Deductivo.- Consiste en obtener conclusiones particulares a partir
de una ley universal, con conocimientos generales, para de esta manera
aplicarlos en casos especificos, este método sirvid para la recopilacion de
conceptos teoricos y dio forma al marco tedrico con contenidos precisos para
el desarrollo de la investigacion, asi como también permitio realizar el
diagnostico situacional en el contexto externo, en sus diferentes ambitos
como: politico, econdémico, social, tecnolégico y un anadlisis a nivel

competitivo y su incidencia en el trabajo de investigacion, determinando la
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oportunidades y amenazas del medio, y finalmente llegar a las

especificaciones en aspectos como las propuestas estratégicas.

Técnicas

Técnica de revision bibliografica.- Esta consiste en interpretar la
informacion de libros, revistas, ensayos y todo tipo de documento acorde al
objeto de estudio; por lo tanto esta técnica ayudo a enfocarse a los
contenidos precisos para llevar a desarrollar con estructura la investigacion y
al mismo tiempo tener un conocimiento ordenado y sistematico del objeto de

la investigacion.

Observacion.- Esta técnica consiste en visualizar lo que ocurre en una
situacion real, clasificando y consignando los acontecimientos pertinentes de
acuerdo al problema a investigar; esta técnica permitio realizar un sondeo de
la realidad objetiva; a través de esta técnica se realizé el diagnostico
situacional de la empresa objeto de estudio lo cual permiti¢ identificar las

oportunidades y amenazas asi como de los puntos fuertes y débiles.

Entrevista.- Esta técnica es la comunicacion interpersonal establecida entre
el investigador y el sujeto de estudio a fin de obtener respuestas verbales a
las interrogantes planteadas sobre el problema de estudio; por lo tanto esta

técnica se la aplicé especificamente al Gerente de PROMETAL, con el cual
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se obtuvo la informacion pertinente acorde al problema puesto en

consideracion.

Encuesta.- La técnica de la encuesta es un conjunto de preguntas tipificadas
a una muestra representativa para averiguar diferentes estados de opinién,
criterios, sugerencias y observaciones de personas que se ven involucradas
en la investigacion; por lo tanto se realiz6 un cuestionario con preguntas
precisas formuladas en forma ordenada y relacionadas con el problema
objeto de estudio; las mismas que fueron aplicadas a todos los empleados (5
registrados en rol de pagos dentro de la empresa), asi como también a los

clientes de la misma.

Para conocer el tamafio de la muestra se tomd en cuenta los registros que

tiene la empresa en su sistema que al afio 2015 resultaron en 1251 clientes.

Muestra

Para determinar el tamafio de la muestra, es decir el nUmero de encuestas

gue se aplicaran sobre los clientes, se aplico la siguiente formula:

z = (1.96) Nivel de confianza
p =(0.5) Probabilidad a favor

g=(0.5) Probabilidad en contra
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e =(0.05) Margen de error de estimacion
N = Universo proyectado (Numero de clientes)

n = Tamarfo de la muestra

Zz*p*q*N

N*e2+22*p*q

_ (1,96)%(0,5)(0,5)(1251)
"= (1251)(0,05) + (1,96)2(0,5)(0,5)

(3,8416)2(0,25)(1251)

"7 aZ5D)(0,0025)7 + (38416)(0.25)

_ (3,8416)2(1.025)
"= 10,25) + (0,9604)

_ (3.937,64)
"= 11,2104

n= 236

Con la aplicacion de la formula anteriormente descrita se aplic6 236

encuestas sobre la poblacion de clientes de la empresa PROMETAL.



60

f. Resultados

Diagnostico Situacional.

Anélisis Externo

Factor politico

El sector de la construccion en el pais ha tenido una gran evolucién durante
los ultimos afos, debido a que surgieron varios proyectos tanto de beneficio

publico como privado.

En la actualidad el factor politico no se ha desarrollado adecuadamente,
debido a la influencia de los partidos politicos, que buscan intereses
partidistas y no en beneficio de la nacién; para lo cual mencionamos algunos
indicadores que han crecido y son de preocupacion para la comunidad
ecuatoriana:

v La inestabilidad econémica en la politica Nacional se ha
incrementado, pues el indice de riesgo pais del Ecuador se situé en
Marzo de 2016, en 821 puntos.

v La deuda publica total interna y externa, actualmente se sitla

actualmente en $15.127 millones de ddlares, el presupuesto general



61

del estado aprobado en el 2016 (incluidos los fondos petroleros) fue de
$35.127 millones de ddélares”

v" El nuevo Arancel de Importaciones en Ecuador contiene secciones,
capitulos, partidas y sub partidas. Se detalla en: Secciones, Capitulos,
Partidas y Sub partidas. Adicionalmente en cada sub partida podra
revisar sus tributos (Derechos Arancelarios, IVA, Fodinfa y otros);

Unidades Fisicas, Notas y Restricciones por paises.

Anélisis

Estas variables dentro de la estructura politica gubernamental se han
incrementado y afectan al desarrollo normal y sostenido de las instituciones y
empresas que componen el aparato productivo y desarrollo del pais
indicando que esto afecta al desarrollo empresarial al nivel local, regional y
nacional debido a que todas las empresas deben constituirse a la ley que les
otorga el estado indicando que en la empresa PROMETAL, tiene un nivel
alto debido a que es una empresa dedicada a la venta de materiales para la
construccion el impuesto que deben cancelar es muy alto por lo tanto seria
una AMENAZA para la empresa, debido a que hoy en dia las importaciones
de los materiales para la construccion de marcas reconocidas e importadas

tienen un alto precio, la cual obliga a la empresa a adquirir productos
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econdmicos.
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las marcas Chinas, las mismas que cuentan precios

Factor econdmico

Inflacion.- El Banco Central del Ecuador (2016) considera que la inflaciéon

“Es el aumento sostenido y generalizado del nivel de precios de bienes y

servicios. Se define también como la caida en el valor de mercado o del

poder adquisitivo de una moneda en una economia en particular.”
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En el gréfico, se detallan la variacion que ha tenido la inflacibn anual en
enero de 2016 fue de 3,09%, en el mes anterior fue de 3,38% Yy la de enero

de 2017 se ubico en 0,90%.

La inflacion acumulada en enero de 2017 se ubico en 0,27%; en enero de
2016 se ubico en 0,31%, la inflacién anual en enero de 2016 (3,09%) es la
octava mas alta desde el 2007, superada por los afios 2009, 2012, 2010,
2008, 2013, 2015 y 2011 que presentan variaciones anuales de 8,36%,
5,29%, 4,44%, 4,19%, 4,10%, 3,53% y 3,17%, respectivamente. Esto se
debe al incremento en los precios de algunos materiales, como la
importacion de materiales para la construccion que influyen directamente en

la la empresa PROMETAL.

Andlisis
Al existir una variacién de los niveles de precios, esta se convierte en una

AMENAZA para la empresa PROMETAL

Tasas de interés.- El Banco Central del Ecuador (2016) considera que las
tasas de intereses “Es el precio del dinero en el mercado financiero. Al igual
que el precio de cualquier producto, cuando hay mas dinero la tasa baja y

cuando hay escasez sube.”

Tasa activa.- O de colocacidon, es la que reciben los intermediarios

financieros de los demandantes por los préstamos otorgados.



Como se observa en el cuadro anterior,
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los porcentajes de las tasas de

interés activa durante enero hasta diciembre del afio 2016 no han variado lo

gue ha determinado una tasa del 8,10%, esta estabilidad ha permitido a los

clientes para que realicen préstamos para la adquisicion de materiales de

ferreteria, esto por la estabilidad del interés dando a la baja.

Analisis

Al existir una estabilidad de la tasa de interés activa, esta se convierte en una

OPORTUNIDAD para la empresa PROMETAL



65

El PIB.- Magnitud macroeconémica que expresa el valor monetario de la

produccion de bienes y servicios de demanda final de un pais (o una regién)

durante un periodo determinado de tiempo (normalmente un afo).
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: La Autora
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El Producto Interno Bruto (PIB), en el primer trimestre del afio en curso, fue

de USD 17.113 millones (a precios constantes) y su tasa variacion fue de -

1,9% respecto al trimestre anterior.

Analisis

Al existir un sector empresarial en crecimiento, esta se convierte en una

OPORTUNIDAD para la empresa PROMETAL.

Balanza Comercial.- Diferencia que existe entre el total de las exportaciones

menos el total de las importaciones que se llevan a cabo en el pais, durante

un periodo de tiempo.
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Como se observa en el cuadro anterior, la Balanza Comercial presenta una
tendencia a disminuir, lo que es muy negativo debido a que el nivel de las
exportaciones es menor al de las importaciones, y como efecto de esta
diferencia negativa existe mayor ingreso de divisas al pais, o que determina

una disminucion en la economia del pais.

Analisis
Al existir una menor liquidez para las exportaciones, esta se convierte en una

AMENAZA para la empresa PROMETAL.

Factor social

En el Ecuador en este Ultimo par de afios el fenbmeno migratorio de
ecuatorianos a otros paises ha llegado a su final y ahora, en tiempos de

crisis, son mas los que se van que los que llegan, segun se desprende de las
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estimaciones de poblacion actual elaboradas por el Instituto Nacional de
Estadistica (INEC). La migracion es un factor muy importante porque posee
gran influencia en las remesas que se reciben, tomando en cuenta que si
estas disminuyen no existiria igual poder de compra por parte de los clientes

de la empresa que en afos anteriores.

Los resultados de los principales indicadores para la Economia Laboral a
partir de la Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo
(ENEMDU) del mes de diciembre de 2016, la cual tiene cobertura nacional
urbana-rural, y es elaborada por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INEC). Dichos resultados son producto de la metodologia vigente a partir de

junio de 2007 y son calculados para una poblacién de 15 afios y mas.

Por otro lado, en el area urbana el desempleo en diciembre del 2016 se

ubico en 6,14% frente al 5,18% de diciembre del 2015. El subempleo llegé a

51,10% y la ocupacioén plena a 60,11% en comparacion al 50,10% y 52,22%

respectivamente de diciembre del 2015.

Analisis

De acuerdo al andlisis social y a la pagina ecuador en cifras la empresa
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PROMETAL posee una gran OPORTUNIDAD de contribuir con el
fortalecimiento de la realidad social del Ecuador, ya que la empresa ha
involucrado personas en diversas areas, generando plazas de trabajo con la

finalidad de mejorar la economia de algunas familias lojanas.

Factor tecnoldgico

El desarrollo tecnoldgico, esta produciendo cambios significativos en la
estructura econdémica y social, y en el conjunto de las relaciones sociales. La
informacion se ha convertido en el eje promotor de cambios sociales,
econdémicos y culturales. El auge de las telecomunicaciones ha producido
una transformacion de las tecnologias de la informacion y de la
comunicacién, cuyo impacto ha afectado a todos los sectores de la economia

y de la sociedad.

Hoy en dia, los progresos en las denominadas tecnologias de la informacion,
que abarcan los equipos y aplicaciones informaticas y las
telecomunicaciones, estan teniendo un gran efecto. De hecho, se dice que
estamos en un nuevo tipo de sociedad llamada Sociedad de la informacion o
Sociedad de Conocimiento, que viene a reemplazar a los dos modelos

socioeconodmicos precedentes, la sociedad agraria y la sociedad industrial.
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‘PROMETAL” enfoca sus actividades al ofrecimiento de materiales afines
para la construccion a empresas pertenecientes a estas tres secciones, lo
cual significa que abarca un gran mercado al comercializar sus productos a
nivel provincial y junto con su consolidacion con grandes, medianas y
pequefias empresas la han llevado a tener una contribucion importante en
este sector, puesto que los materiales que ofrece tienen el objetivo de

ahorrar dinero.

Analisis

En este factor se evidencia que la tecnologia dentro de la construccion es
muy buena ya que los fabricantes pueden hacer producir de una manera mas
rapida y efectiva lo que para "PROMETAL" significa que pueda abastecer su
inventario de forma mas rapida y asi ofrecer todos los productos esto

significaria una OPORTUNIDAD.
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Las Cinco Fuerzas de Porter

Barreras de Entrada

El mercado o el segmento no son atractivos 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

porcién del mercado.

Las barreras de entrada se refiere a los retos con los que las empresas se
encontrara al momento de ingresas al mercado, dentro de las barreras

existentes tenemos:

- Costos de inversion altos.

- Mercado saturado por empresas distribuidoras de materiales de
construccion.

- Tecnologia de la Comunicacion.

- Lealtad de los clientes a ciertas marcas de productos.

- Impuestos.

Las barreras de salida dificultan el ingreso de nuevos competidores, ya que
la empresa en la actualidad cuenta con algunas barreras citadas a

continuacion:



71

- Productos de Marcas conocidas y aceptadas por el cliente.
- Permanencia de en el mercado por largo periodo.

- Fidelidad de los clientes.

Nuevas empresas en un mercado traen nueva capacidad y el deseo de
ganar participacion de mercado, lo que puede reducir el margen de ganancia
de la industria considerandose una AMENAZA la empresa PROMETAL es
por ello que la empresa debe ejercer un efectivo control sobre su
comercializacion asi como poner énfasis en la aplicacion de un Plan

Estratégico que le permita generar méas control sobre el mercado.

Rivalidad entre los Competidores

Fuerza que consista en alcanzar una posicion de privilegio y la preferencia
del cliente entre las empresas rivales. Es el resultado de los siguientes
factores:

el a rivalidad se intensifica cuando hay muchos competidores o igualmente
equilibrados. Mientras mayor sea la cantidad de competidores, mayor es la
probabilidad de acciones estratégicas y si los rivales estan en igualdad de

condiciones, resulta mas dificil que algunas dominen el mercado.

ela rivalidad es intensa cuando hay un crecimiento lento de la industria. Si el

mercado esta en crecimiento las empresas tratan de maximizar sus recursos
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para atender el incremento en la demanda de los clientes, pero cuando el
crecimiento es lento, la competencia se convierte en un escenario por buscar

mayor participacion en el mercado.

eLa rivalidad se intensifica cuando los costos fijos y de almacenamiento son
elevados. Si los costos constituyen una parte importante del costo total, las

empresas trataran de utilizar el maximo posible de su capacidad productiva.

La empresa PROMETAL tiene una competencia para mantenerse en el
mercado sobre “IMPORTADORA ORTEGA” porque constituye el rival de

mayor jerarquia.

La segunda participacion representativa en el mercado, “JAIME
VILLAVICENCIQO?, y los otros competidores como por ejemplo “CONSTRUYA
FACIL” o “DIREL LOJA” representan una participacion minima en el

mercado.

Amenaza.- La rivalidad entre los competidores constituye una amenaza para
la organizacion ya que cada vez ocupan un porcentaje mayor en el mercado,

pero que conforme pasa el tiempo aumenta su participacion.
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Poder de Negociacion de los Proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafo del pedido.
La situacion sera aun mas complicada si los insumos que suministran son
claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo. La
situacion serd aun mas critica si al proveedor le conviene estratégicamente

integrarse hacia adelante.

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los
proveedores estén muy organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y

puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio del pedido.

Amenaza.- La situaciébn sera aun mas complicada si los productos que
suministran son claves para la empresa PROMETAL, considerandose asi

una AMENAZA.

Poder de Negociacion de los Compradores.

Los clientes que componen el sector industrial pueden inclinar la balanza de

negociacion a su favor cuando existen en el mercado productos sustitutos,
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exigen calidad, un servicio superior y precios bajos, lo que conduce a que los

proveedores compitan entre ellos por esas exigencias.

Oportunidad.- Los clientes tienen un poder de negociacion bajo por no
contar con productos sustitutos en el mercado, compran una parte minima
del producto total de la industria y los productos que compran en el sector

son diferenciados por la calidad de los materiales importados.

Ademas comprar materiales para la construccion constituye una necesidad,

porque requieren para poder construir.

Riesgos de Productos Sustitutos

Productos Sustitutos.- Dos bienes son sustitutos, si uno de ellos puede
sustituir al otro debido a un cambio de circunstancias, esto genera que
muchas empresas enfrenten una estrecha competencia con otras debido a

gue sus productos son buenos sustitutos.

La disponibilidad de sustitutos genera que el cliente este continuamente
comparando calidad, precio y desempefio esperado frente a los costos

cambiantes.
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Amenaza.- Los materiales de la construccion de procedencia peruana y
china que se venden en ferreterias pequefias constituyen una amenaza
porque tienen un precio infinitamente inferior por el desgaste y por la
ilegalidad de su procedencia, También existen productos sustitutos en
marcas de baja calidad que no tienen un buen funcionamiento y por lo tanto
poca duracion, esto afecta la credibilidad de los clientes en los productos

alternos.

Matriz de Calificacion de Factores Externos

1. Se hace una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito
identificados en el proceso de factores externos. Abarque un total de entre
diez y veinte factores, incluyendo tanto oportunidades como amenazas
que afectan a la empresa y su industria. En esta lista, primero se anoto6 las
oportunidades y después las amenazas. Se fue lo mas especifico posible,
usando porcentajes, razones y cifras comparativas en la medida de lo
posible.

2. Se asigno un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0
(muy importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese
factor para alcanzar el éxito en la empresa. Las oportunidades suelen
tener pesos mas altos que las amenazas, pero éstas, a su vez, pueden

tener pesos altos si son especialmente graves o amenazadoras. Los
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pesos adecuados se pueden determinar comparando a los competidores
gue tienen éxito con los que no lo tienen o analizando el factor en grupo y
llegando a un consenso. La suma de todos los pesos asignados a los
factores debe sumar 1.0.

. Se asigndé 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.



Cuadro N° 1

Matriz de Evaluacion del Analisis Externo

NIVEL DE .
FACTORES FUENTE IMPACTO PONDERACIONICALIFICACION| ~ TOTAL
OPORTUNIDADES
Fac. Econdmi
1 Estabiidad de la tasa de interés activa A6, SEOnomieo 4 0,08 4 0,32
Pég. 60 ' !
Fac. Econdmi
2 Sector empresarial en crecimiento % , Onomico 3 0,09 4 0,36
Pag. 62 ’ ’
3 Remesa ﬁie la migracion destinada a Ia Fac. Social Pég, 65 3 011 3 03
construccion
A Aumento .,de la Tecnologia dentro de la Fac.Telcnoloégico 1 0,14 A 056
construccion Pag. 66
Total Oportunidades 042 1,57
AMENAZAS
Incremento de impuestos para la exportaciones T
1 de materiales para la construccion Fac. Plico Pég. 56 2 0,09 2 0.18
Fac. Econdmi
2 Variacion de los niveles de precios * , onomeo 2 0,08 1 0,08
P4g. 59 ’ ’
- - . Fac. Econdmico
3 Menor liquides econdmica para las exportaciones Pi, 63 1 0,12 2 0,24
A Ingreso de nuevos competidores en el mercado Fuerza,s PORTER 5 011 1 011
local Pég. 68
. Fuerzas PORTER
5 Competidores desleales Pég 69 2 0,09 2 018
6 Entrada de productos sustitutos Fuerza,s PORTER 1 0,09 2 0,18
Pag. 72
Total Amenazas 0,58 0,97
Total 1 2,54

Fuente: Factores Externos
Elaborado por: El Autor
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Analisis

Una vez asignada la ponderacion para cada uno de los factores externos que

influyen la empresa PROMETAL, se obtuvo el resultado ponderado de 2,54.

Esto significa que en la empresa PROMETAL, existe predominio de las
oportunidades tenemos 1,57, sobre las amenazas que es de 0,97; es decir,
diferencia de 0,60, lo que en la empresa PROMETAL, 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, como
son deposito de garantias por parte de los constructores en el sector publico,
gran inversion en infraestructura publica, restriccion de ingreso de vehiculos
pesados al casco céntrico de la ciudad, el crecimiento poblacional y la

produccién nacional de materiales de acero.
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Analisis Interno

Historia de la empresa

Prometal es una empresa que nace a partir del afio de 2008 un 7 de febrero
en la Ciudad de Loja, con el objetivo de comercializar en la region sur del
pais, materiales para la construccion.

Con el transcurrir del tiempo fue consolidandose y sufriendo
transformaciones tanto en su estructura organizativa, como en su capital
social, personal y domicilio.

Es asi como en el afio 2009 centra sus actividades en la ciudad de Loja,
donde echa profundas raices edificando sus modernas instalaciones en un
terreno de 2000m?, un edificio de oficinas y una nave principal con capacidad
de manejar bobinas hasta 24 toneladas métricas y almacenar seis mil
toneladas métricas para procesamiento.

Durante el afio 2009, gracias a esta nueva capacidad instalada, incursiona
en el ramo de la construccién distribuyendo Cabillas, Mallas, Alambre, Vigas,
etc.

En el transcurso de los afios 2010 — 2001 se concreta la instalacion de una
Linea de Corte de Bobinas en Caliente hasta 6.00 milimetros de espesor
para la produccién de laminas, y la Slitting Line para corte de Flejes y

Rebobinado hasta 3.00 milimetros de espesor.
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En el mismo afio 2013 y 2014 llegan a la empresa 2 modernas y nuevas
lineas de fabricacion de tuberias de acero con costura, asi como una nueva
linea de procesamiento de flejes y rebobinado para la instalacion en la nueva
fabrica en construccion.

A inicios del afio 2015 llegan a la empresa 2 nuevas lineas de produccion de
losa de acero colaborante, perfil exclusivo bajo nuestra marca
PROMEDECK® y con el mayor ancho util del mercado en sus disefios de
1.5” (1025mm) y 3” (900mm), para satisfacer la creciente demanda por este
innovador sistema constructivo.

Hechos y datos que son muestra de nuestro optimismo y fe en el pais y su
gente. Actualmente contamos con mas de 100 colaboradores directos e
indirectos entre choferes, personal administrativo, personal de ventas,
almacén, produccion, compras y asesores, con una plantilla que esta
conformada por profesionales Obreros, Ingenieros, T.S.U, Licenciados y

Abogados entre otros.

Principios y valores de la empresa PROMETAL
Principios
En ética, los principios son reglas o normas de conducta que orientan la

accion.

Se trata de normas de caracter general. “Los principios son declaraciones

propias del ser humano, que apoyan su necesidad de desarrollo y felicidad,
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los principios son universales y se los puede apreciar en la mayoria de las

doctrinas y religiones a lo largo de la historia de la humanidad”.

Creatividad.- Ser aplicado y creativo esforzandote siempre para cumplir con

las tareas de la empresa y satisfacer los requerimientos del consumidor.

Practicidad.- Ser en todo momento practico y solucionar problemas.

Amistad.- Intentar siempre un clima laboral calido y amistoso con los demas

colaboradores y publico en general.

Trabajo en Equipo.- Fomentar el trabajo participativo entre todos y cada uno

de los colaborados orientados a un objetivo comun.

Valores

Los valores son aquellos juicios éticos sobre situaciones imaginarias o reales
a los cuales nos sentimos mas inclinados por su grado de utilidad personal y
social. Los valores de una organizacion son los valores de sus miembros, y

especialmente los de sus dirigentes.

Responsabilidad.- Ser siempre leal a nuestros deberes y obligaciones con

la empresa y con el cliente.
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Honestidad.- En la comunicacion con el personal y la oferta de productos

hacia el consumidor.

Lealtad Institucional.- En el manejo de la informacion y los procesos

internos de la empresa.

Objetividad.- La capacidad técnica del talento humano con que cuenta la

institucion, transparente, oportuna y real.

Clientes.

Los clientes que tiene la empresa PROMETAL, de la ciudad de Loja, hasta
fines del afio 2015, y en base a las facturas emitidas en ese afio la empresa
tiene 1.251 clientes de la ciudad de Loja.

Macro localizacion

PROMETAL, esta ubicada en la provincia de Loja, ciudad de Loja. El lugar

es accesible al trasporte.



Fuente: Maps Ecuador
Elaborado por: El Autor
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La localizacion de PROMETAL es en la Av. Pio Jaramillo Alvarado y José

Maria Vivar, en el canton Loja, provincia de Loja.
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Grafico 5
Micro Localizacion.
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Fuente: Empresa PROMETAL
Elaborado por: El Autor

Entrevista dirigida al gerente general de la empresa PROMETAL

1. Que titulo profesional tiene usted y cree que esta acorde a su
puesto de trabajo?
El Gerente de la empresa manifiesta que no posee ningun titulo profesional

ya que es bachiller por lo que no esta acorde al puesto de trabajo

2. ¢ Qué tiempo tiene su empresa en el mercado?

La empresa tiene 8 afios en el mercado lojano.
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3. ¢ Qué tipos de Objetivos tiene su empresa?
Considera que la empresa tiene como objetivos, alcanzar mayor namero de

ventas, generar trabajo y servir a la ciudadania lojana

4. ¢Laempresa cuenta con una mision, visién y valores?
Sobre si la empresa cuenta con vision, mision y valores este manifiesta que

realmente No tiene establecida una mision y una vision ni valores

5. ¢,Cuales considera usted que son las debilidades de su empresa?
El Gerente manifiesta que las debilidades de la empresa son, la Falta de
capital, inestabilidad de precios en el mercado y falta de compromiso de los

empleados

6. ¢,Cuales considera usted que son las fortalezas de su empresa?
En lo concerniente a las fortalezas manifiesta que, La gestion del gerente de

ventas, servicio de puerta a puerta, ubicacion del local

7. ¢ Cada que tiempo usted realiza planificaciones?
Considera que las planificaciones se las realiza Semestralmente ya que con

ello puede realizar un control dos veces al afo.

8. ¢,Con cuantos departamentos cuenta su empresa?
Se le preguntd sobre cuantos departamentos cuenta la empresa

manifestando que con Ventas, Bodega y Contabilidad.
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9. ¢Laempresatiene un organigrama establecido?
En relacion a si la empresa cuenta con organigrama establecido, la respuesta

€S que no por cuanto no se posee los conocimientos para hacerlo.

10. ¢La empresa cuenta con los manuales de funciones de sus
empleados?
Al igual que la respuesta anterior si no posee conocimientos en

administracion tampoco ha elaborado un manual de funciones

11. ¢Se harealizado alguna capacitacion a sus empleados?
La empresa no realiza ningun tipo de capacitacién a sus empleados, ya que
manifiesta que de manera personal cada empleado se capacita, lo que hace

la empresa es dar los permisos respectivos para este tipo de capacitacion.

12. ¢Realiza publicidad parala empresa?
Manifiesta que No, ya que la empresa lo considera un gasto innecesario,

siendo esta una necesidad.

13. ¢El momento de realizar una orden se cumple como fue emitida?
En esta interrogante considera que en parte ya que a veces no son

entendidas y se las cumple en parte.
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14. ¢Cdomo considera usted que es su grado de autoridad?
Se sostiene que la autoridad en de forma democratica ya que permite que el

empleado emita sus criterios y estos son tomados en cuenta

15. (El personal con el que cuenta le permite dar una buena atencion
al cliente?
No siempre, ya que considera que cuando hay despachos grandes falta el

personal para cumplir con estos despachos.

16. ¢Con que frecuencia usted evalia el desempefio de sus
empleados?
No se realiza ninguna evaluacion de desempefio a los empleados ya los

considera innecesarios.

17. ¢Cbomo realiza el control de la entrada y salida?

Mediante sistema de huellas se realiza el control del personal.

Andlisis de la entrevista a la gerente general de la empresa PROMETAL

El desconocimiento del puesto que ella desempefa dentro de la empresa
puede convertirse en una debilidad ya que el mercado donde ellos trabajan
tiene muchos factores externos y al no saber analizarlos y defenderse ante

ellos puede que la empresa termine por cerrar.
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A pesar de que la empresa lleva abierta las puertas al publico 8 afios la
empresa no tiene claro la misién vision objetivos ni valores la empresa a
caminado sin rumbo todos esto afios por o que no se puede determinar si
durante estos cinco afos se han cumplido las metas, una de las debilidades
dicha en la entrevista por la gerente es la falta de capital esto se puede dar
ya que el sector de la construccion se ha detenido por lo que ella ve reflejada
esta baja de ingresos otra de las debilidades es la falta de compromiso de
sus empleados esto podria suceder porgue ellos no se sienten felices ahi
porque su sueldo es demasiado bajo o porgue no siente que hay ningun tipo
de incentivo para ellos no se realizan ningun tipo de capacitacion por lo que

puede derivar en una mal atencién al cliente.

Las 6rdenes que emiten los jefes no siempre son cumplidas tal cual como
fueron emitidas lo cual puede ocasionar que se demore una entrega que no

se cumpla lo dicho al cliente y que este se moleste.
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Resultado de las encuestas realizada a los clientes de la empresa

PROMETAL.

1. ¢Usted considera que la ubicacién de la empresa es un buen

lugar?

Cuadro 2

Ubicacion de la empresa
Respuestas Frecuencia Porcentaje

Si 184 78
No 52 22
TOTAL 236 100
Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracién: El Autor

Grafica 6

Ubicacion de la empresa

INTERPRETACION:

= Si = No

Si
78%

El 78% de los encuestados considera que la empresa se encuentra bien

ubicada; mientras, que el 22% considera que no esta bien ubicada, ya que

muchas veces se encuentra demasiados vehiculos y es imposible

estacionarse.



90

2. ¢Considera usted que el personal que atiende esta capacitado?

Cuadro 3
Personal capacitado
Respuestas Frecuencia Porcentaje

Si 40 17
No 196 83
TOTAL 236 100
Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracién: El Autor

Grafica 7

Personal capacitado

= Si = No

INTERPRETACION:

El 83% de los encuestados considera que el personal que trabaja en la
empresa no se encuentra capacitado para realizar sus funciones; mientras,
que el 17% considera que si estan los empleados capacitados para realizar

su trabajo.
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3. ¢Por qué prefiere comprar los productos en la empresa?

Cuadro N° 4
Preferencias de comprar en la empresa
Respuestas Frecuencia Porcentaje

Precio 194 51
Calidad 109 29
Ubicacion 64 17
Buen servicio 12 3
TOTAL 379 100
Fuente: Encuesta Clientes

Elaboracion: El Autor

Gréfica 8

Preferencias de comprar en la empresa

Buen servicio
3%

Ubicacién
17%

Calidad
29%

= Precio

INTERPRETACION:

= Ubicacién

Buen servicio

Precio
51%

En cuanto se refiere a por qué prefieren comprar en la empresa el 51% lo

realiza por los precios, el 29% por la calidad de sus productos, el 17% por la

ubicacion y el 3% por el buen servicio que presta la empresa.




4. ;CoOmo considerala atencién al cliente?
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Cuadro 5
Atencién al cliente
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Excelente 83 35
Bueno 144 61
Malo 9 4
TOTAL 236 100
Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracién: El Autor
Grafica 9
Atencion al cliente
e\

Bueno/

61%

INTERPRETACION:

= Excelente = Bueno = Malo

Excelente
35%

El 61% de los clientes encuestados, consideran que la empresa tiene una

Buena atencion, el 35% que es excelente; y tnicamente el 4% lo consideran

mala, esto determina que la empresa tiene una buena atencion al cliente.
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5. ¢Cree usted que el espacio del local es el adecuado para
mantener variedad de productos?

Cuadro 6
Espacio adecuado
Respuestas Frecuencia Porcentaje

Si 186 79
No 50 21
TOTAL 236 100
Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracién: El Autor

Gréfica 10

Espacio adecuado

INTERPRETACION:

= Si = No

79%

En relacién al espacio fisico que posee la empresa para realizar sus

actividades, el 79% de los encuestados consideran que es el mas adecuado

y Unicamente el 21% lo consideran que no es el mas adecuado.



6. ¢Usted encuentra variedad en los productos?
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Cuadro N° 7
Variedad de productos
Respuestas Frecuencia Porcentaje

Si 346 91
No 33 9
TOTAL 379 100
Fuente: Encuesta Clientes

Elaboracion: El Autor

Grafica 11

INTERPRETACION:

Variedad de productos

= Si = No

El 91% de los encuestados considera que en la empresa se encuentra la

variedad de productos, mientras que Unicamente el 9% consideran que aun

le faltan mas variedad de productos.
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7. ¢Al momento de recibir el producto en su domicilio ha recibido el

producto que solicito?

Cuadro 8
Entrega del producto pertinente
Respuestas Frecuencia Porcentaje

Si 234 99
No 2 1
TOTAL 236 100
Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracién: El Autor

Gréfica 12

Entrega del producto pertinente

No
1%

Si
99%

= Si = No

INTERPRETACION:
En relacién a la entrega de los productos a domicilio el 99% manifiesta que
son los mas adecuados; mientras Unicamente el 1% considera que la

empresa se demora en la entrega del producto a domicilio.
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TABULACION ENCUESTA DIRIGIDA A LOS EMPLEADOS DE LA
EMPRESA PROMETAL
1. ¢Cuél es su puesto de trabajo?

Cuadro N° 8
Puesto de trabajo

PUESTOS N° PERSONAS
Secretaria
Tesorera
Vendedor
Chofer
Despachador
TOTAL

Fuente: Encuesta empleados de la empresa
Elaboracion: El Autor

ORIk IN|RP|P

INTERPRETACION:
En relacién a los puestos de trabajo que existen en la empresa se determina
que hay 2 empleados en el area administrativa que son 1 secretaria, 1

Tesorera, y en el area operativa hay 1 Despachador, 1 Chofery 2 vendedor.

2. ¢Quétiempo lleva trabajando en la empresa?

Cuadro 10
Tiempo de trabajo en la empresa
Respuestas Frecuencia Porcentaje
0 al afno 3 50
2 afos a 3 afios 1 20
4 afnos a 5 anos 2 30
TOTAL 6 100

Fuente: Encuesta empleados de la empresa
Elaboracién: EI Autor
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Grafica 13
Tiempo de trabajo en la empresa

Oal
50%

INTERPRETACION:

En relacion al tiempo de trabajo que tienen en la empresa el 50% esta entre
cero a un afo los cuales son un chofer un vendedor y el despachador, el
30% entre 2 a 3 afos la cual serian la secretaria y, el 20% entre 4 a 5 afios

de permanencia en la empresa que serian un vendedor y la tesorera
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3. ¢Qué nivel de estudio tiene usted?

Cuadro 11
Nivel de estudios
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Primario 1 17
Secundario 2 33
Superior 2 33
Ninguno 1 17
TOTAL 6 100
Fuente: Encuesta empleados de la empresa
Elaboracién: El Autor
GRAFICA N° 14
Nivel de estudios
PRIMARIO
17%
NINGUNO

/ 17%

SECUNDARIO
33%

SUPERIOR
33%

INTERPRETACION:

En relacion al nivel de estudios, el 33% tiene secundaria, en este nivel de
estudio podemos encontrar a los dos vendedores, el 17% primaria, en este
nivel de estudio se encuentra al chofer el 33% superior donde podemos
encontrar a la secretaria y a la tesorera y el 17% no poseen ningun titulo de

estudios, donde podemos encontrar al despachador
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4. ¢El momento de ingresar a la empresa recibié algun manual de

las funciones que debia realizar?

Cuadro 12
Recibié manual de funciones
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 1 10
No 5 90
TOTAL 6 100

Fuente: Encuesta empleados de la empresa
Elaboracion: El Autor

Grafica 15
Recibié manual de funciones

Si
10%

No
90%

= Si = No

INTERPRETACION:

El 90% de los empleados manifiesta que la empresa no les ha proporcionado
un manual de funciones, mientras que el 10% manifiesta que si ha recibido
un manual de funciones, esto determina que la empresa no cuenta con un

manual de funciones.
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5. ¢Conoce usted cual es la misién?

Cuadro 13
Conocimiento de la mision
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 6 100
TOTAL 6 100

Fuente: Encuesta empleados de la empresa
Elaboracion: El Autor

Gréfica 16
Conocimiento de la misién

Si
0%

= Si = No

INTERPRETACION:

El 100% de los encuestados manifiesta que no conocen la misién de la

empresa, esto determina que la empresa no posee Misiéon y si la posee no la

hace conocer ya que los empleados no la conocen.



6. ¢Conoce usted cual es la vision y los valores de la empresa?

Cuadro 14
Conocimiento de la vision y valores
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 6 100
TOTAL 6 100

Fuente: Encuesta empleados de la empresa
Elaboracién: El Autor

Grafica 17
Conocimiento de la vision y valores

Si
0%

No
= Si = No 100%

INTERPRETACION:
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El 100% de los encuestados manifiesta que no conocen la vision y valores de

la empresa, esto determina que la empresa no posee vision y valores
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7. ¢Algunavez harecibido algun tipo de capacitacion?

Cuadro 15
Recibe capacitacion
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 6 100
TOTAL 6 100

Fuente: Encuesta empleados de la empresa
Elaboracion: El Autor

Grafica N°18
Recibe capacitacion

Si
0%

= Si = No

INTERPRETACION:

El 100% de los empleados encuestados manifiestan que no han recibido
ningun tipo de capacitacion; esto determina que la empresa no ha realizado
ninguna capacitacion para su personal siendo esto una debilidad de gran

impacto.
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8. ¢CoOmo considera usted que es el grado de autoridad de su jefe?

Cuadro 16
Grado de autoridad del jefe
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Autoritario 2 33
Democrético 3 50
Permisible 1 17
TOTAL 6 100

Fuente: Encuesta empleados de la empresa

Elaboracion: El Autor

Grado de autoridad del jefe

Permisible

Democratico
50%

= Autoritario

INTERPRETACION:

17% .

Grafica 19

= Democratico = Permisible

Autoritario
33%

En lo referente a como consideran la autoridad del jefe, el 50% lo consideran

democratico, donde podemos encontrar a un vendedor a la secretaria ya la

tesorera, el 33% autoritario, donde podemos encontrar al chofer y al

despachador y unicamente el 17% lo consideran permisible, donde podemos

encontrar a un vendedor
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9. ¢En su area de trabajo cuenta con las herramientas necesarias

para realizar su trabajo?

Cuadro 17
Herramientas necesarias para el trabajo
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 5 83
No 1 17
TOTAL 6 100

Fuente: Encuesta empleados de la empresa
Elaboracién: El Autor

Grafica 20
Herramientas necesarias para el trabajo

No
17%

83%

= Si = No

INTERPRETACION:

El 83 % de los encuestados que son los dos vendedores la secretaria la
tesorera y el chofer considera que la empresa les da las herramientas
necesarias para realizar su trabajo, mientras que Unicamente el 17% que es
el despachador manifiesta que la empresa no le ofrece las herramientas

necesarias para realizar su trabajo.
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10.¢Usted alguna vez ha visto o tiene conocimiento del organigrama
de la empresa?

Cuadro 18
Posee organigrama la empresa
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 6 100
TOTAL 6 100

Fuente: Encuesta empleados de la empresa
Elaboracién: El Autor

Posee organigrama la empresa

INTERPRETACION:

Si
0%

Gréfica 21

= Si = No

El 100% de los encuestados manifiesta que la empresa no cuenta con un

organigrama y si ella lo tiene pues ellos no lo conocen.
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11.¢A usted le han realizado una evaluacion de desempefio?

Cuadro 19
Evaluacion del desempefio
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 6 100
TOTAL 6 100

Fuente: Encuesta empleados de la empresa
Elaboracién: El Autor

Grafica 22
Evaluacion del desempefio
Si
0%

No
= Si = No 100%

INTERPRETACION:

El 100% de los encuestados manifiesta que la empresa no ha realizado una

evaluacién del desempefio en los afios que llevan trabajando en la empresa.
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12.¢,Como a usted le realizan el control de entradas y salidas?

Cuadro 20
Control de entradas y salidas
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Hoja de firmas 0 0
Control biométrico 6 100
Ninguna 0 0
TOTAL 6 100
Fuente: Encuesta empleados de la empresa
Elaboracion: El Autor
Grafica 23
Control de entradas y salidas
Ninguna Hoja de firmas

0% 0%

Control
Biométrico
100%
= Hoja de firmas = Sistema de huellas = Ninguna

INTERPRETACION:

El 100% de los encuestados manifiesta que la empresa realiza el control de
entrada y salida mediante el control del sistema de control biométrico, esto es

con la utilizacion de un reloj biométrico.
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Matriz de Calificacion de Factores Internos

1. Se hace una lista de los factores de éxito identificados. Esto entre diez y
veinte factores internos en total, que incluyan tanto fuerzas como

debilidades. Primero se anota las fuerzas y después las debilidades.

2. Se asigna un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente
importante) a cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor dado
indica la importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la empresa.
Independientemente de que el factor clave represente una fuerza o una
debilidad interna, los factores que se consideren que repercutiran mas en el
desempefio de la empresa deben llevar los pesos mas altos. El total de todos

los pesos debe de sumar 1.0.

3. Finalmente se asigna una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los
factores a efecto de indicar si el factor representa una debilidad mayor
(calificacion = 1), una debilidad menor (calificacion = 2), una fuerza menor

(calificacion =3) o una fuerza mayor (calificacion = 4).



Cuadro 21

MATRIZ DE EVALUACION DEL ANALISIS INTERNO
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FACTORES | PREGUNTAS | PESO | CALIFICACION TOTAL
FORTALEZAS
L Preg.1 Clientes
Buena ubicacion de la empresa g. L y 0,1 3 0,3
Preg. 6 Ger.
Buena atencién al cliente Preg.4 Clientes 0,08 4 0,32
Locgl .adecuado para prestar los Preg.5 clientes 0,06 3 0.18
Senicios
Buenos preuos.en comparacion Preg. 3 Clientes 0.06 3 0.18
a la competancia
Excelente calidad de |
xcelente calidad de fos Preg. 3 Clientes 0,04 4 0,16
productos
Variedad de productos Preg. 6 Clientes 0,06 4 0,24
DEBILIDADES
Fal
alta de presupuesto para 1o ¢ Gorante 0,06 2 0,12
promocionar la empresa
Preg. 2 clien. Preg.
No hay capacitacion al personal |7 empl. y Preg 11 0,07 1 0,07
Ger.
Preg. 4 Ger. Y Preg.
No posee Mision y Vision g g 0,08 2 0,16
6 y5 empl.
N ist i rt
0 existe compromiso por parte Preg. 5 Gerente 0.08 1 0.08
de los empleados
No existe publicidad en la Preg. 6 Gerente 0,07 9 0.14
emnrecy
. . Preg 3 emp. y Preg.
Nivel de estudio poco adecuado 1 Gger p-yrreg 0,06 1 0,06
. . Preg. 4empy
No existe manual de funciones 0,09 2 0,18
Preg.10 Ger.
No ex.|ste.una estructura Preg.10 emp y Preg. 0,09 9 0,18
organizacional 9 Ger.
TOTAL 1 2,37

Fuente: Entrevista y encuestas
Elaborado: EI Autor
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Analisis

Una vez asignada la ponderacion para cada uno de los factores internos que

influyen la empresa PROMETAL, se obtuvo el resultado ponderado de 2,37.

Esto significa que en la empresa PROMETAL, existe predominio de las
fortalezas tenemos 1,38, sobre las debilidades que es de 0,99; es decir,

diferencia de 0,39.

La empresa PROMETAL, tiene muchas fortalezas para desenvolverse de
mejor forma dentro de su entorno interno y por lo tanto debe contrarrestar
las debilidades con mayores expectativas que existen para fortalecer su
crecimiento, como son buena ubicacién de la empresa, buena atencién al

cliente, productos de calidad con garantia.

Matriz FODA.

La matriz FODA es una herramienta que permite determinar cuatro tipos de
estrategias:

¢ FO = fortalezas / oportunidades.

e FA = fortalezas / amenazas.

¢ DO = debilidades / oportunidades.
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e DA = debilidades / amenazas.

Para el desarrollo de la matriz FODA se procedioé con la aplicacion de los

siguientes pasos.

PASO 1.

La informacion a ser utilizadas en los cuadrantes de la matriz FODA
proviene de aquellos factores que obtuvieron los totales ponderados mas
altos de la matriz EFl y matrz EFE. Para el presente estudio, los factores
considerados para el analisis en la matriz FODA, se resumen en cuadro
siguiente, es opto por trabajar con todos los factores ya que de esta forma se

tendrda una analisis mas detallado de la matriz.
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Cuadro 22
Resumen de factores externos e internos a ser utilizados en la matriz

FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Buena ubicacion de la empresa

Estabilidad de la tasa de interés activa

Buena atencioén al cliente

Preferencia de inversién por baja de interés
en la tasa pasiva

Local adecuado para prestar los servicios

Sector empresarial en crecimiento

Buenos precios en comparacion a la
competencia

Fortalecimiento de la realidad social del
Ecuador

Excelente calidad de los productos

Aumento de la Tecnologia dentro de la
construccion

Variedad de productos

DEBILIDADES

AMENAZAS

Falta de presupuesto para promocionar la
empresa

Incremento de
exportaciones de
construccion

impuestos para la
materiales para la

No hay capacitacion al personal

Variacion de los niveles de precios

No posee Mision y Visién

Menor liquides para las exportaciones

No existe compromiso por parte de los
empleados

Ingreso de nuevos competidores en el
mercado local

No existe publicidad en la empresa

Competidores posicionados en el mercado
lojano

Nivel de estudio poco adecuado

Entrada de productos sustitutos

No existe manual de funciones

No existe una estructura organizacional

Fuente: Entrevista y Encuestas.
Elaborado por: El Autor.

PASO 2:

Se realiz6 una combinacion entre fortalezas y oportunidades, debilidades y

oportunidades, fortalezas y amenazas y debilidades amenazas, y con estos

factores se ide0 estrategias tipo FO — FA — DO- DA.




Cuadro 23
Matriz de Alto Impacto
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FACTORES EXTERNOS

FACTORES INTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Estabilidad de la tasa de interés activa

1. Incremento de impuestos para la
exportaciones de materiales para la|
construccion

2. Sector empresarial en crecimiento

2. Variacion de los niveles de precios

3. Remesa de la migracion destinada a la
construccion

3. Menor
exportaciones

liquides  para las

4. Aumento de la Tecnologia dentro de la
construccion

4. Ingreso de nuevos competidores en
el mercado local

5. Competidores desleales

6. Entrada de productos sustitutos

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (FA)

1. Buena ubicacion de la empresa

2. Buena atencién al cliente

3. Local adecuado para prestar los
Servicios

4. Buenos precios en comparacion a
la competancia

5. Excelente calidad de los productos

6. Variedad de productos

F2, O3 Promover en el talento
humano de la empresa una cultura
de atencién personalizada al
cliente

F5, 0O4 Mediante sistemas
tecnolégicos mejorar la relacion
con los proveedores  de
materiales

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS (DO)

ESTRATEGIAS (DA)

1. Falta de presupuesto para
promocionar la empresa

2. No hay capacitacion al personal

3. No posee Misién y Vision

4. No existe compromiso por parte de
los empleados

5. No existe publicidad en la empresa

6. Nivel de estudio poco adecuado

7. No existe manual de funciones

8. No existe una estructura
organizacional

D5, O3 Incrementar las ventas a
través de un plan de publicidad, en
los medios de comunicacién de
mayor circulacion en la ciudad de
Loja, y por ende obtener un mayor
crecimiento empresarial

D2, A5 Incentivar a un Mejor
rendimiento del Talento Humano
a traves de cursos de
capacitacion para el personal de
la empresa, con el fin de
satisfacer a los clientes

Fuente: Resultados del andlisis interno y externo.

Elaborador por: El Autor.



Cuadro 24

Cuadro de Objetivos

114

TPO DE
ESTRATEGIA

ESTRATEGIAS

OBJETIVO
ESTRATEGICO

Estrategia FO

Promover en el talento
humano de la empresa

Crear una excelente
cadena de distribucién, con

Estrategia FA

una cultura de atencion|promociones 'y buena

personalizada al cliente. | publicidad.

Mediante sistemas . .
Realizar un  sistemas

tecnolégicos mejorar la

relacion con los
proveedores de
materiales

tecnoldgico adecuado para
mejorar la relacion entre
empresa con proveedores

Estrategia DO

Incrementar las ventas a
través de un plan de
publicidad, en los medios
de  comunicacion  de
mayor circulacion en la
ciudad de Loja, y por ende
obtener un mayor
crecimiento empresarial

Clasificar y ejecutar los
respectivos contratos con
los medios de

comunicacion que tengan
mayor cobertura, sintonia y
circulacion en la ciudad de
Nueva Loja

Estrategia DA

Incentivar a un mejor
rendimiento del talento
humano a través de

cursos de capacitacion
para el personal de la
empresa, con el fin de
satisfacer a los clientes

Establecer seminarios
permanentes de
capacitacion y motivacion

para todo el personal de la
empresa para que realicen
sus actividades de manera
eficiente

Fuente: Matriz de alto impacto
Elaboracion: El Autor
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Propuesta del Plan Estratégico para la empresa PROMETAL

Fecha
Duracion

Responsable

empresa

Costo

Financiamiento

de socios.

Elaboracion

20 de septiembre de 2016

3 anos

Gerente y pervsonal de la

3.590,00 ‘USD

Fuentes Internas, apormcién

Fabian Andreés Cordova 1.
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Andlisis y determinacién de la Misién, Vision y Valores Corporativos de

la empresa PROMETAL de la ciudad de Loja.

Mision

Proceso

La mision debe ser disefiada tomando en consideracion las siguientes

preguntas:

¢ ;. Qué hace la empresa?

e ¢, Con cuales criterios lo hace?
e CoOmo lo hace?

e . Para qué lo hace?

¢ ;Con qué lo hace?

Del andlisis realizado a La Empresa PROMETAL, encontramos que no
cuenta con una Misién de tal manera que procedemos a disefiar una nueva

mision:

Propuesta de Mision
“Ser una empresa que trabaja para brindar a sus clientes la mayor diversidad

en materiales de construccién y de ferreteria en general, bajo premisas de
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precio, calidad y servicio acorde a las exigencias del mercado,
comprometiéndonos con la capacitacion constante de nuestro recurso
humano, para que este sea altamente calificado, productivo y comprometido
a mantener la preferencia y satisfaccion de nuestros clientes; con la finalidad
de generar un crecimiento rentable, en beneficio de todos que nos permita

mantener y mejorar cada dia la calidad y servicio prestado.”

Vision

Proceso

La vision debe ser disefiada tomando en cuenta las siguientes

consideraciones:

Debe ser propuesta por los lideres de la empresa mas el criterio del resto

de miembros. Sélo asi se logra el compromiso total.

e Debe definirse un horizonte de planificacion

eDebe ser lo mas realista posible. De ahi la importancia de considerar los

resultados del diagndstico

e Debe tomar en cuenta los valores corporativos y la mision de la empresa

e Debe ser motivadora
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eDebe incorporar palabras relacionadas a calidad, productividad vy

responsabilidad social, como fuentes de ventajas competitivas.

Del andlisis realizado a La Empresa PROMETAL, encontramos que no

cuenta con una Vision de tal manera que procedemos a disefarla:

Propuesta de Vision

“‘Hasta finales del afio 2018 la empresa lograra mantener un solido
posicionamiento y liderazgo comercial en cuanto a la venta de materiales de
construccion y ferreteria en general, superando las perspectivas de calidad y
servicio de nuestros clientes, gracias al apoyo incondicional de un
comprometido equipo de trabajo, permitiéndonos asi sostener un alto grado
de responsabilidad social y comercial que nos garantice solidez financiera y

crecimiento sostenible.”



119

Cumplimiento de objetivos estratégicos

Objetivo Estratégico N° 1

PROMOVER EN EL TALENTO HUMANO DE LA EMPRESA UNA CULTURA

DE ATENCION PERSONALIZADA AL CLIENTE.

Meta

Hasta fines del afio 2017 se incrementard un 15% los clientes mejorando

ventas y utilidades.

Estrategias

e Realizar un plan de atencion al cliente personalizada.
e Promover la venta de productos con precios accesibles para el cliente.
e Plan de busqueda para otorgar incentivos al propietario y trabajadores.

e Ofrecer un servicio Post Venta

Politica

Realizar reuniones periddicas con los trabajadores a fin de determinar las

estrategias mas adecuadas en ventas personalizadas.
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Tactica

e Implementar un programa de ventas personalizadas que permita ejercer un

control de los inventarios disponibles en el negocio, capaz de conocer los

productos de menor rotacion.

e Realizar promocion de los productos de baja rotacion.

eLlevar una base de datos para identificar a los clientes permanentes

Responsables

Gerente de la empresa.

Presupuesto

El costo de la creacion de este objetivo poseen los siguientes valores.

Cuadro 25
Costos del Objetivo Estratégico N° 1
DESCRIPCION VALOR MENSUAL |VALOR ANUAL
Programa de Ventas 30,00 360,00
Promocién de productos de poca rotacion 60,00 720,00
TOTAL 1.080,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El Autor



Cuadro 26

Objetivo Estratégico N° 1
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OBJETIVO N° 1: PROMOVER EN EL TALENTO HUMANO DE LA EMPRESA UNA CULTURA DE ATENCION
PERSONALIZADA AL CLIENTE

META TACTICA POLITICA RESPONSABLE | PRESUPUESTO | ACTIVIDADES
Hasta fines del . Implementar un | Realizar Gerente El presupuesto del | Realizar un
2017 se incrementara | programa de ventas | reuniones objetivo asciende a | programa  de
un 15% los clientes | personalizadas que permita | periédicas con los la cantidad de USD | ventas
mejorando ventas y | ejercer un control de los | trabajadores a fin 1.080,00 los

utilidades

inventarios disponibles en el
negocio, capaz de conocer los
productos de menor rotacién.

o Realizar promocion de
los productos de baja rotacion.

3 Llevar una base de datos
para identificar a los clientes
permanentes

de determinar las
estrategias mas
adecuadas en
ventas
personalizadas

mismos que seran
financiados por la
propia empresa

Promocionar los
productos de
poca rotacién

Fuente: Objetivo N° 1
Elaborado por: El Autor
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Objetivo Estratégico N° 2

MEDIANTE SISTEMAS TECNOLOGICOS MEJORAR LA RELACION CON

LOS PROVEEDORES DE MATERIALES.

Meta

A fines del primer trimestre del afio 2016, la empresa PROMETAL tendra un

sistema tecnoldgico que mejore la relacion con los proveedores.

Estrategias

e EIl gerente de la empresa PROMETAL, contratara un sistema de
logistica para proveedores.
e Se comprara un sistema de inventarios, trafico, transporte y

aseguramiento de la calidad de los bienes y servicios adquiridos.

Politica

e La propuesta de logistica la realizaran el personal de ventas.

e Se delimitaran las funciones de logistica para el personal encargado
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e El Gerente de la empresa PROMETAL, sera el encargado de cumplir y
hacer cumplir lo estipulado en el sistema de inventarios, trafico,
transporte y aseguramiento de la calidad de los bienes y servicios

adquiridos.

Tactica

v' Comprar un sistema de inventarios, trafico, transporte vy
aseguramiento de la calidad de los bienes y servicios adquiridos.
v" Proponer el poder realizar un sistema de logistica para la empresa

PROMETAL.

Costo:
Para cumplir este objetivo se incurrira en los siguientes costos.

Sistema de inventarios, trafico, transporte y aseguramiento de la calidad de

bienes y servicios $850,00

Responsable:

El responsable de este objetivo sera el gerente de la empresa y el personal

de la empresa
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Cuadro 27
Objetivo Estratégico N° 2

OBJETIVO N° 2: MEDIANTE SISTEMAS TECNOLOGICOS MEJORAR LA RELACION CON LOS
PROVEEDORES DE MATERIALES

META TACTICA POLITICA RESPONSABLE | PRESUPUESTO ACTIVIDADES
A fines del [e Comprar un sistema de | e Lg propuesta  de Gerente El presupuesto del | Elaborar un sistema
primer . . - ot - objetivo asciende a | tecnoloégico que mejore
tfimestre del | inventarios, tréfico, g’lg's“gzr':o:]ea"’l‘“zargz la cantidad de USD | la relacién con los
afio 2016, la transporte y aseguramiento ventas. 2‘32’00 los mu:g:gﬁ proveedores
EEg&SEaTAL de la calidad de los bienes | ¢ Se delimitaran las financiados por la
v o N funciones de propia empresa
tendra  un y servicios adquiridos. logistica para el
sistema .
tecnoloai e Proponer el poder realizar personal encargado
ecnologico _ o e El Gerente de la
que mejore un sistema de logistica para empresa
la relacion -
con los la empresa PROMETAL PROMETAL, sera el
encargado de
proveedores. cumplir y  hacer

cumplir lo estipulado
en el sistema de
inventarios, tréfico,
transporte y
aseguramiento de la
calidad de los bienes
y servicios
adquiridos.

Fuente: Objetivo N° 2
Elaborado por: El Autor
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Objetivo N° 3

INCREMENTAR LAS VENTAS A TRAVES DE UN PLAN DE PUBLICIDAD,

EN LOS MEDIOS DE COMUNICACION DE MAYOR CIRCULACION EN LA

CIUDAD DE LOJA.

Meta

A finales del afio 2018 la empresa PROMETAL, lograra un 20% mejorar su

imagen y con ello incrementar sus ventas en el mercado local y provincial.

Estrategias

e Contratar los servicios publicitarios de Radio Luz y Vida 88.3 FM.

¢ Difundir el slogan publicitario en los medios determinados.

Politica

¢ PROMETAL aplicaréa la publicidad durante un trimestre cada afio.
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eEl Gerente revisard y escuchara la publicidad antes de su publicaciéon y

dara el visto bueno.

eEn todas las cufias radiales y televisivas siempre constara el slogan y

logotipo de PROMETAL.

Tactica

La empresa debera realizar publicidad, para dar a conocer los productos que

ofrece, utilizando los medios de comunicacion de mayor preferencia.

Segun el andlisis de las encuestas realizadas a los clientes el
posicionamiento de la empresa PROMETAL es minima (lo conocen poco),
por tal razén se hace necesario la aplicacién del objetivo: Realizar publicidad
de los productos y/o servicios que ofrece la empresa, mediante publicidad
radial periddicas, hojas volantes, tripticos, pagina web; de manera que nos
permita lograr un publico informado acerca de sus servicios, sobre todo
incrementar la fidelidad a sus clientes.
eRealizar diariamente: 7 cufias en el medio de comunicacibn mas
sintonizado en la ciudad de Loja por 4 meses saltados: Marzo, Junio,

Septiembre y Diciembre.
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eElaborar 600 hojas volantes dos veces en el afio (300 cada mes), se

sugiere en los meses de Mayo y Septiembre.

e Realizar 600 tripticos dos veces al afio (300 cada mes), en los meses de

Febrero y Diciembre.

e Disefiar una pagina Web, con el fin de dar a conocer los productos y/o

servicios que ofrece la empresa.

Radios

Se recomienda utilizar Radio Luz y Vida 88.3 FM Estéreo, ya que con los

analisis previos, se identific6 como el medio mas acogido por los clientes.

Radio Luz y Vida.- Su cobertura es: toda la provincia de Loja su frecuencia

es 88.3 FM Estéreo.
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Publicidad informativa

eHojas volantes

Para vender, la empresa necesita de alguna herramienta estratégica, en este
caso serda mediante la publicidad en hojas volantes. La Empresa
PROMETAL, debe ser capaz de darse cuenta que no podra incrementar
clientes si no comunica sus productos y/o servicios. Por lo tanto es
importante desarrollar un conjunto de actividades encaminadas a tener un

publico informado, lo cual incrementara su cartera de clientes.
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Modelo de hojas volantes

Modelo de hoja volante Prometal

N ROME TAL

Los Mejores materiales de construccién

OFRECE:
% Lamayor variedad de materiales parala construccion

UBICACION:

Calle Av. Pio Jaramillo Alvarado 28-87 y José Maria Vivar
Teléfono: 072-573251
Email: prometal@hotamail.com
LOJA - ECUADOR

Fuente: Disefio El Autor.
Elaborado por: El Autor.


mailto:prometal@hotamail.com
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Cuadro 28
__ Costos del Objetivo N° 3 en USD
TAMARO / V. VALOR [ VALOR
MEDIO DURACION TIEMPO INSERCCIONES | UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
4 meses: Marzo, 50 cufias
Radio Luzy |45 Junio, Septiembre y (210 cufias
Vida segundos Diciembre mensuales) 2,20 110,00 | 440,00
Hojas Febreroy
volantes A4 Diciembre Hojas volantes 80,00 | 120,00
Disefiador
Gréfico Disefio 1 sola vez Pagina Web 200,00
Disefiador 300
Gréfico Disefio Diciembre Calendarios 60,00 60,00
TOTAL | 820,00

Fuente: Radio Luz y Vida, Imprenta Cosmos.
Elaborado por: El Autor




Cuadro 29
Objetivo Estratégico N° 3
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OBJETIVO N° 3:

MEDIOS DE COMUNICACION DE MAYOR CIRCULACION EN LA CIUDAD DE LOJA.

INCREMENTAR LAS VENTAS A TRAVES DE UN PLAN DE PUBLICIDAD, EN LOS

META TACTICA POLITICA RESPONSABLE | PRESUPUESTO ACTIVIDADES
A finales del | ¢ Realizar diariamente: 7 cufia Gerente El  presupuesto | Elaborar cufias radiales
afio 2018 la| en los medios de del objetivo | en Luzy Vida.
empresa comunicacion mas | ¢  PROMETAL asciende a la N
PROMETAL, | sintonizada en la ciudad de apl')?_a_rg 4 q la cantidad de USD | Hacer una pagina web
; : ublicida urante
Iogorara _un | Loja. . Euatro ool 820,00 los | bromocionar & la
20% mejorar | o Elaborar hojas volantes dos 9 miSmos qU€ | empresa mediante hojas
su imagen y | veces en el afio (300 cada | Saltados cada afio. seran financiados | yolantes
con ello | mes), se sugiere en los por la propia
incrementar meses de Mayo y|°®  EI Gerente empresa
sus ventas | Septiembre. revisaré y
en el | e Realizar 600 tripticos dos | €scuchara la
mercado veces al afio (300 cada | Publicidad antes de
local Y| mes), en los meses de | SU Ppublicacion 'y
provincial Febrero y Diciembre. dara el visto bueno.
e Elaborar 300 calendarios . En todas |
para el mes de Diciembre. ~ odas las
cufias radiales vy
publicidad  escrita

siempre constara el
slogan y logotipo de
PROMETAL.

Fuente: Objetivo N° 3
Elaborado por: El Autor
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Objetivo Estratégico N° 4

INCENTIVAR A UN MEJOR RENDIMIENTO DEL TALENTO HUMANO A

TRAVES DE CURSOS DE CAPACITACION PARA EL PERSONAL DE LA

EMPRESA, CON EL FIN DE SATISFACER A LOS CLIENTES.

Meta

Hasta fines del afio 2017 se lograra que el 100% del personal de la empresa

esté capacitado correctamente para ofrecer un mejor servicio, y de esta

forma incrementar las ventas y lograr mas participacion en el mercado

Estrategias

e Disefiar un plan de capacitaciéon para el personal de la empresa.

Politica

e La capacitacion del personal sera continua, actualizada y permanente.
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Tactica

La capacitacion se la realizara a todo el personal que labora en la empresa,
en un lapso de 4 meses intercalados en el afio: Enero, Abril, Julio y octubre,

en lo que refiere a:

¢ CALIDAD DEL SERVICIO O ATENCION AL CLIENTE.
¢ PLANIFICACION ESTRATEGICA.

¢ MATERIALES DE CONSTRUCCION.

Plan de Capacitacion al personal de PROMETAL.

El presente plan tiene por objeto capacitar al personal que labora en la

empresa PROMETAL y también reforzar las areas donde se tiene falencias.

Los costos de los cursos se especifican en el siguiente cuadro.
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Cuadro 30
Costos del Objetivo N° 4 en USD
COSTO COSTO
[o) .
N CURSO DIRIGIDO A: [ TIEMPO [ LUGAR [ HORARIO | Soo | 57AL
ATENCION AL
CLIENTE O Todo el 20dias 19HO00 a
1 CALIDAD DEL personal (6) SECAP 21h00 60,00 360,00
SERVICIO 40 horas
Gerente
PLANIFICACION | Vendedorl | 20dias 19HOO a
2 ESTRATEGICA | Agente | 40horas | SECAP 7500 60,00 120,00
Vendedor
5 | VMATERIALESDE | Todoel 2odias | AL | 19H0Oa 6000 | 36000
CONSTRUCCION | personal (6) 21h00 ’ ’
40 horas
TOTAL 840,00

Fuente: SECAP
Elaborado por: El Autor

Responsable:

El Gerente y el personal de la empresa ya que de ellos dependera para que

la empresa alcance sus metas.
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Objetivo Estratégico N° 4
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OBJETIVO N° 4: INCENTIVAR UN MEJOR RENDIMIENTO DEL TALENTO HUMANO A TRAVES DE CURSOS
DE CAPACITACION PARA EL PERSONAL DE LA EMPRESA, CON EL FIN DE SATISFACER A LOS

CLIENTES.

META TACTICA POLITICA RESPONSABLE | PRESUPUESTO ACTIVIDADES

Hasta fines del | ® 1@ capacitacion se |e La Gerente El presupuesto del | Realizar ~ cuatro  cursos  de
afio 2017 se la realizara a todo capacitacion objetlvg asciende a gapiaCItaCIon pggot&%c} :Il_ personal
lograra que el el personal que del'personal la cantidad de USD e la empresa

100% del labora  en la sera 840,00 los mismos

personal de la empresa, en un continua, que seran

empresa esté lapso de 4 meses actualizada fman_mados por la

capacitado saltfados: _Enero, y propia empresa

correctamente Abril, Julio y permanente

para ofrecer un Octubre.

mejor servicio, Yy

de esta forma

incrementar  las

ventas y lograr

mas participacion
en el mercado.

Fuente: Objetivo N° 4
Elaborado por: El Autor
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El presente cuadro especifica los costos para el cumplimiento de cada

uno de los objetivos de la empresa PROMETAL.

Cuadro 32

Presupuesto Objetivos Estratégicos

NUMERO
DE
ORDEN

OBJETIVO

COSTOS

OBJETIVO N°
1

Promover en el talento
humano de la empresa una
cultura de atencion
personalizada al cliente

1.080,00

OBJETIVO N°
2

A fines del primer trimestre
del afio 2016, la empresa
PROMETAL tendra un
sistema tecnolégico que
mejore la relacion con los
proveedores

850,00

OBJETIVO N°
3

Incrementar las ventas a
través de un plan de
publicidad, en los medios de
comunicacibn de  mayor
circulacién en la ciudad de
Loja

820,00

OBJETIVO N°
4

Incentivar a un mejor
rendimiento del talento
humano a través de cursos
de capacitacion para el
personal de la empresa, con
el fin de satisfacer a los
clientes

840,00

TOTAL ANUAL

3.590,00

Fuente: Objetivos.

Elaboracién: El Autor
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CUADRO 33
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0OBJ.1

0OBJ. 2

0BJ.3

0OBJ. 4

* Realizar un plan de atencién al
cliente personalizada.

» Promover la venta de productos con
precios accesibles para el cliente.

» B gerente de la empresa PROMETAL,
contratara un sistema de logistica paral
proveedores.

+ Se comprara un sistema de inventarios,

+ Contratar los servicios publicitarios de Radio Luz y
Vida 88.3 FM.

+ Difundir el slogan publicitario en los medios

Establecer seminarios
permanentes de capacitacion y
motivacion para todo el personal
de la empresa para que realicen

ESTRATEGIA * Pan de busqueda para otorgar|trafico, transporte y aseguramiento de lajdeterminados sus actividades de manera
incentivos al propietario Y|calidad de los bienes y servicios eficiente
trabajadores. adquiridos
+ Ofrecer un servicio Post Venta
* Implementar un programa de ventas |[] Comprar un sistema de inventarios,|* Realizar diariamente: 7 cufias en el medio de|e La capacitacion se la realizara
personalizadas que permita ejercer un|trafico, transporte y aseguramiento de lajcomunicacién mas sintonizado en la ciudad de Lojaja todo el personal que labora en
control de los inventarios disponibles |calidad de los bienes y serviciosjpor 4 meses saltados: Marzo, Junio, Septiembre y|la empresa, en un lapso de 4
en el negocio, capaz de conocer los |adquiridos. Diciembre. meses saltados: Enero, Abril,
. productos de menor rotacion. 0 Proponer el poder realizar un sistemal+ Eaborar 600 hojas volantes dos veces en el afio]Julio y Octubre
TACTICA . . . .
* Realizar promocion de los productos |de logistica para la empresa PROMETAL |(300 cada mes), se sugiere en los meses de Mayoy
de baja rotacion. Septiembre.
* Llevar una base de datos para + Realizar 600 tripticos dos veces al afio (300 cadal
identificar a los clientes permanentes mes), en los meses de Febrero y Diciembre.
+ Disefiar una pagina Web, con el fin de dar a
Realizar un programa de ventas Elaborar cufias radiales en Luz y Vida. Realizar un cronograma de
ACCION Promocionar los productos de poca Elaborar un sistema tecnolégico que Hacer una pagina w eb capacitacion continua para todo
rotacion mejore la relacién con los proveedores | Promocionar a la empresa mediante hojas volantes el personal que labora en la
empresa
) . L Lograr un 20% mejorar la imagen y con ello .
Incrementar un 15% los clientes]Mejorar la comunicacion con los|. Capacitar al 100% los empleados
INDICADOR . " incrementar las ventas en el mercado local y
mejorando ventas y utilidades. proveedores en un 100%. L de la empresa
provincial
CRONOGRAMA Segundo semestre del afio 2017 Primer semestre del afio 2017 Hasta fines del afio 2017 Hasta fines del afio 2017
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h. Conclusiones

e Se realizo el diagnodstico situacional de la empresa PROMETAL de la

ciudad de Loja, en la que se determiné su estructura actual.

eLa empresa tiene definida sus caracteristicas comerciales mediante la

oferta de sus productos y servicios a sus clientes.

e Mediante el analisis interno de la empresa, se realizé el diagnostico de la

empresa en las condiciones actuales que se encuentra.

eSe han determinado que la empresa no aprovecha las oportunidades
externas y que es susceptible a las amenazas de su entorno a mas de

gue es débil internamente.

e Mediante la matriz de alto impacto se pudo definir las estrategias a fin de

realizar el incremento en ventas.

o El plan estratégico a ser implementado en el presente proyecto consiste
en promover el talento humano, mejorar la organizacién técnico
administrativo, seleccionar y realizar los respectivos contratos con los
medios de comunicacién de mayor circulacién, incentivar a un mejor
rendimiento del talento humano, cuyo valor representa una inversion de

USD 3.590,00.
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i. Recomendaciones

eEjecutar el Plan estratégico propuesto, considerando que es un aspecto
muy importante para el adecuado desenvolvimiento eficaz y eficiente en
lo relacionado a la prestacion de los diferentes servicios a los clientes de

la empresa.

eLa empresa PROMETAL, adopte la Mision y Vision propuesta en el

presente estudio.

elncorporar para su manejo administrativo y gerencial, la planificacion

estratégica, como un elemento principal en su gestion administrativa.

elLa empresa debe implementar urgente estrategias de publicidad,
promocion y ventas con la finalidad de que les permita alcanzar una
amplia cobertura de mercado local y provincial. Incrementando a su vez

ingresos econdmicos y una mejor rentabilidad.

e Tener un conocimiento previo de los cambios que puedan surgir en la
competencia tomando en cuenta las oportunidades y amenazas que la

empresa pueda recibir, siendo esto determinante para su éxito.

e Implementar formas de incentivos para los trabajadores, con la finalidad

de lograr tener un ambiente agradable de trabajo.
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eQue el duefio y gerente de la empresa PROMETAL aplique el plan
estratégico propuesto en esta investigacion, el mismo que le permitira
desarrollarse competitivamente, y tener un correcto posicionamiento en

el mercado local
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k. Anexos

Anexo N° 1

Perfil del proyecto

a. Tema

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA PROMETAL DE LA

CIUDAD DE LOJA”

b. PROBLEMATICA

Para lograr el crecimiento de una economia estable de un pais a través
de organizaciones o empresas y aprovechando recursos existentes en el
mismo, resulta de vital importancia disefiar Planes de Marketing, que
permitan el logro de objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo,
como también permite que las empresas identifiquen amenazas,
oportunidades, debilidades y fortalezas para de esta manera emprender
nuevas fuentes de inversion favorables para llegar a mejorar el nivel de
vida de una sociedad como del pais.

Es importante sefialar que el Plan Estratégico busca centrarse en las
necesidades comerciales de bienes y servicios del fabricante o
intermediario hacia el mercado, ya que se dice que el mercado no atiende
necesidades de la empresa si no sus propias necesidades.

El mundo de los negocios cambia velozmente, la tasa de obsolescencia

se incrementa con el pasar de los afos, lo que obliga a las empresas a
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estar al dia en todo, desde la forma de hacer negocios, la manera de
determinar costos, la clase de controles e indicadores de gestion a llevar,
hasta como vender y mercadear los productos. A medida que el mercado
se hace mas exigente, mas dura se vuelve la competencia y mas
conocimiento y esfuerzo gerencial se requieren. Hay que mirar hacia
donde otros no lo hacen y crear la cultura del como lo puedo hacer mejor.
Cada miembro de la organizacion debe convertirse en generador de
ideas.

Las empresas de nuestra localidad que se han creado sobreviven
venciendo grandes dificultades, lo que nos obliga a disefiar cambios
estratégicos que permitan entrar a un mercado en el que las exigencias
innovadoras, la eficiencia productiva y los sistemas de informacion son un
factor determinante. Prometal si bien es cierto, hasta el momento ha
surgido y sobrevivido sin realizar un plan Estratégico, ¢hasta cuando
podra resistir, sin planificar? ¢Cémo frenar y enfrentar a la competencia?
Necesita adecuar un plan de marketing que le permita asegurar y
expandir su mercado actual.

A lo largo de sus afios de funcionamiento, Prometal, ha palpado que para
asegurar sus ventas, expandirse en nuevos mercados y hacer frente a la
competencia, es necesario tener un plan de marketing, donde se
establezcan la mision, visibn y objetivos de la organizacion, se
especifiguen las caracteristicas de sus productos y servicios, se
determinen las actividades para lograr el posicionamiento en el mercado,

seflalando ademas la proporcion que ha de existir de cada uno de los
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elementos de mercadotecnia: producto, precio, plaza y promocion. El Plan
Estratégico es esencial para el éxito de todas las empresas, y conduce a
un uso eficiente de los recursos, al logro de productos valorados por los
clientes y a la generacion de beneficios. EI mismo es una herramienta de
gestion que determina los pasos a seguir, las metodologias y tiempos
para alcanzar objetivos determinados. Es por ello, que la presente
investigacion esta orientada a la elaboracion de wuna PLAN
ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA PROMETAL DE LA CIUDAD DE
LOJA, PERIODO 2016 - 2019, el mismo que parte de un diagnostico
donde se puede determinar el estado actual en que se encuentra la
Empresa, identificando los factores externos e internos que influyen en su
funcionamiento. Por todos estos aspectos puedo determinar que el
problema central de la presente investigacion conlleva a:

“El disefio de un plan Estratégico en la empresa Prometal, permitira lograr
la participacion de mercado deseada, por medio de las estrategias de
negocio; y enfocarse en los productos y mercados donde se halle mayor
oportunidad de éxito, el cual genere crecimiento sostenible a la empresa,

optimizando el uso de los recursos y de las oportunidades del entorno.”

c. JUSTIFICACION

Justificacion Académica: La Universidad Nacional de Loja, a traves de
la Modalidad de Estudios a Distancia en la carrera de Administracion de
Empresas busca formar estudiantes analiticos, reflexivos e innovadores,

formadores de su propia personalidad, capaces de buscar soluciones a
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los diferentes problemas que enfrenta la sociedad, mediante el ejercicio
de préacticas profesionales renovadas, que contribuyan al progreso y
bienestar de la sociedad.

Este trabajo esta orientado a la elaboracion de un documento sencillo y
practico que contenga todas las etapas de un plan de marketing desde la
perspectiva de la empresa moderna, donde profesores, empresarios y la
sociedad en general encuentren una fuente de consulta y un punto de
partida para nuevas investigaciones sobre el tema.

Asi mismo el desarrollo de este proyecto me permitira obtener el Titulo de
Ingeniera Comercial, ya que constituye un requisito establecido por la

Universidad Nacional de Loja para efectos de graduacion.

c.2. Justificacion Econdmica: Las actividades empresariales en la
ciudad de Loja, no pueden lograr el ansiado crecimiento y desarrollo para
sus empresas, lo que se evidencia tanto en el sector productivo, comercial
y de servicios. Por tal razon este trabajo de investigacion esta planificado
para impulsar un proyecto de mejoramiento, fundamentado con bases
técnicas y que esto permita el desarrollo de la empresa Prometal, dentro
del mercado local, lo que ayudard a mejorar su rentabilidad que ira en

beneficio de sus directivos y empleados y por ende de la ciudadania.

c.3. Justificacion Social: Al establecer un plan estratégico para la
empresa Prometal, se pretende mejorar la prestacion de sus servicios y

comercializacion de sus productos; y con este resultado un mejor
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desarrollo de la empresa creando fuentes de trabajo y mejora en el nivel

de ingresos y con el beneficio final para el cliente.

d. Objetivos

Objetivo General

Elaborar un estratégico para la empresa Prometal de la ciudad de Loja,

para el periodo 2016-2019.

Objetivos Especificos

Elaborar un diagnostico situacional de la empresa Prometal de la

ciudad de Loja,

e Determinar los factores externos que existen en el entorno de la
empresa Prometal.

e Determinar los factores internos que potencializaran el desarrollo de la
empresa.

e Determinar la matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas) de la empresa Prometal.

e Disefiar el Plan estratégico para la implementacion interna y externa
de la empresa Prometal.

e Presupuesto para determinar el grado de inversién y tiempo por la

aplicacion de cada actividad determinada dentro del plan estratégico
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f. Metodologia

Métodos.

El proyecto de investigacion se va a desarrollar tomando en cuenta los
diferentes procesos y técnicas que orientan la investigacion cientifica,
logrando elegir y adaptar los métodos mas apropiados para llegar a
cumplir todos los objetivos planteados; por esta razén se utilizara el
soporte cientifico para el trabajo a desarrollar, utilizando los métodos que

a continuacién pongo a consideracion:

Método Estadistico.- A través de este método se podra recoger, elaborar
e interpretar datos numéricos. Para el andlisis estadistico se tomara en
cuenta la determinacion del tamafio de la poblacién, se procedera a tomar
como referencia la cantidad de clientes que atendid la empresa y estan

registrados en su sistema durante el afio 2015.

Método Cientifico.- Este método se utilizara para la recoleccién de
conceptos, definiciones, leyes o0 normas generales acerca del proyecto en

estudio.

Método Inductivo.- Es el proceso que va de lo particular a lo general. El

meétodo inductivo dard una pauta para determinar las conclusiones
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generales del proyecto, en base a datos previamente obtenidos a través

de las técnicas de investigacion que se aplicaran en el proyecto.

Método Deductivo.- Consiste en obtener conclusiones particulares a
partir de una ley universal, con conocimientos generales, para de esta
manera aplicarlos en casos especificos, este método servird para la
recopilacion de conceptos tedricos y dar forma al marco tedrico con
contenidos precisos para el desarrollo de la investigacion, asi como
también para realizar el diagnostico situacional en el contexto externo, en
sus diferentes ambitos como: politico, econémico, social, tecnolégico y un
analisis a nivel competitivo y su incidencia en el trabajo de investigacion,
determinando la oportunidades y amenazas del medio, y finalmente llegar

a las especificaciones en aspectos como las propuestas estratégicas.

Técnicas

Técnica de revision bibliografica.- Esta consiste en interpretar la
informacion de libros, revistas, ensayos y todo tipo de documento acorde
al objeto de estudio; por lo tanto esta técnica ayudara a enfocarse a los
contenidos precisos para llevar a desarrollar con estructura la
investigacion y al mismo tiempo tener un conocimiento ordenado y

sistematico del objeto de la investigacion.
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Observacion.- Esta técnica consiste en visualizar lo que ocurre en una
situacion real, clasificando y consignando los acontecimientos pertinentes
de acuerdo al problema a investigar; esta técnica permitira realizar un
sondeo de la realidad objetiva; a través de esta técnica se realizara el
diagnéstico situacional de la empresa objeto de estudio lo cual permitira
identificar las oportunidades y amenazas asi como de los puntos fuertes y

débiles.

Entrevista.- Esta técnica es la comunicacion interpersonal establecida
entre el investigador y el sujeto de estudio a fin de obtener respuestas
verbales a las interrogantes planteadas sobre el problema de estudio; por
lo tanto esta técnica se la aplicard especificamente al Gerente de
PROMETAL, con el objetivo de obtener informacion pertinente acorde al

problema puesto en consideracion.

Encuesta.- La técnica de la encuesta es un conjunto de preguntas
tipificadas a una muestra representativa para averiguar diferentes estados
de opinién, criterios, sugerencias y observaciones de personas que se
ven involucradas en la investigacion; por lo tanto se realizard un
cuestionario con preguntas precisas formuladas en forma ordenada y
relacionadas con el problema objeto de estudio; las mismas que seran
aplicadas a todos los empleados (10 registrados en rol de pagos dentro

de la empresa), asi como también a los clientes de la misma.
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Para conocer el tamafio de la muestra se tomo en cuenta los registros que
tiene la empresa en su sistema que al afio 2015 resultaron en 2.150

clientes.

Para determinar el tamafio de la muestra, es decir el nimero de
encuestas que se aplicaran sobre los clientes, aplicaré la siguiente

formula:

z=(1.96) Nivel de confianza

p = (0.5) Probabilidad a favor

g =(0.5) Probabilidad en contra

e =(0.05) Margen de error de estimacion

N = Universo proyectado (Numero de clientes)

n = Tamano de la muestra

Zz*p*q*N

N*e2+22*p*q

_ (1,96)2(0,5)(0,5)(2.150)
"= (2.150)(0,05) + (1,96)2(0,5)(0,5)

~ (3,8416) (0,25)(2.150)
"= (2.150)(0,0025) + (3,8416)(0,25)

_ (38416) (1.025)
"= 10,25) + (0,9604)
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_ (3.937,64)
"= 11,2104

n= 379
Con la aplicacion de la férmula anteriormente descrita se determin6 que

se deben aplicar 379 encuestas sobre la poblacion de clientes de la

empresa PROMETAL
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