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a. TITULO.

“PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA
EMPRESA “SIN FRONTERAS TIENDA DE ROPA” DE LA

CIUDAD DE LOJA, PERIODO 2015-2019”



b. RESUMEN.

Dentro de la investigacion que se realizo a la empresa Sin Fronteras tienda
de ropa, con la finalidad de mejorar el aspecto administrativo, organizacional
y atencion al cliente de la misma y considerando que hacer negocios y
vender, no implica tan solo el hecho de poner un producto o servicio en
exhibicibn y sentarse a esperar que alguien venga a comprar, situacién a
que se ven enfrentados la mayoria de negocios y empresas de la ciudad de
Loja, me he visto en la necesidad de realizar un plan estratégico para la
empresa SIN FRONTERAS TIENDA DE ROPA.

La investigacion sobre el tema “PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO
PARA LA EMPRESA “SIN FRONTERAS TIENDA DE ROPA” DE LA
CIUDAD DE LOJA, PERIODO 2015-2019”, fue desarrollada en la ciudad de
Loja, teniendo como objetivo general elaborar un plan estratégico con la
finalidad de mejorar el desarrollo econémico y competitivo de la empresa, ya
que el plan estratégico es un instrumento esencial en toda organizacion,
pues facilita la comercializacion eficaz de cualquier tipo de producto o
servicio.

La presente investigacion consta de:

Titulo, Resumen, que corresponde a una recapitulacion de las partes
significativas de la tesis; la Introduccion, en esta se resalta la importancia
del tema investigado, mediante el cual se tendra un conocimiento global de
todo el trabajo realizado; la 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 en la cual se detallan los métodos:
deductivo, inductivo, descriptivo, técnicas utilizadas como la observacion
directa, entrevista realizada al gerente de la empresa y las encuestas tanto a
los empleados en un numero de 6 y a los clientes en una muestra de 340
encuestas, ademéas se realizaron procedimientos aplicados en la
investigacion que permitieron recolectar la informacion necesaria para
determinar hechos y fendmenos 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.
Los Resultados, en la cual se parte detallando el analisis interno demostré la
cantidad de 2,74 que significa que existen mas fortalezas que debilidades a
lo interior de la empresa y el andlisis externo demostr6 la cantidad de 2,58 lo
que significa que en el ambiente externo existen mas oportunidades que
amenazas para la empresa, la cual empieza con una resefia historica,
diagnostico situacional, macro y micro localizacion y la filosofia empresarial,
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 Oportunidades y Amenazas, luego se
realiza la matriz de criterios de alto impacto y valoracion con sus respectivos
porcentajes.

En la Discusion, en la cual se elaboré una propuesta del Plan estratégico

para mejorar la actividad empresarial de la EMPRESA “SIN FRONTERAS



TIENDA DE ROPA” DE LA CIUDAD DE LOJA, en esta constan los objetivos
estratégicos, los cuales fueron:

Obijetivo Estratégico N. 1

Capacitar al personal para un desarrollo eficiente de sus actividades y asi
lograr fidelizar clientes a la empresa.

Obijetivo Estratégico N. 2

Elaborar la estructura administrativa de la empresa “Sin Fronteras” que
permita mejorar la gestién y organizacion de la misma.

Objetivo Estratégico N. 3

Realizar un plan publicitario para captar un mayor nimero de clientes y asi
incrementar las ventas de la empresa.

Objetivo Estratégico N. 4

Elaborar un plan de promociones con la finalidad de motivar a los clientes en
adquirir los productos de la empresa.

En las Conclusiones, se resaltaron las mas importantes de la investigacion
con sus respectivas Recomendaciones, se describe las situaciones mas
importantes obtenidas durante la aplicacién del andlisis de todo el trabajo
investigativo, con el fin de que el gerente tome las medidas correctivas

necesarias en beneficio de su entidad.



ABSTRACT

Within the research that was conducted at the company without Borders
clothing store, in order to improve the administrative aspect, organizational
and customer the same and considering that doing business and selling does
not mean just the fact of putting a product or service on display and sit and
wait for someone else to buy, a situation they are facing most businesses and
companies in the city of Loja, I've seen the need for a strategic plan for the
company SHOP WITHOUT BORDERS OF CLOTHES.
Research on "PROPOSAL FOR A STRATEGIC PLAN FOR THE COMPANY"
CLOTHING STORE WITHOUT BORDERS "CITY OF LOJA, PERIOD 2015-
2019" was developed in the city of Loja, with the general objective to develop
a strategic plan In order to improve the economic and competitive
development of the company, and that the strategic plan is an essential tool
in any organization, it facilitates effective marketing of any product or service.

This research consists of:

Title, Summary, which corresponds to a summary of the relevant parts of the
thesis; the introduction, in this the importance of the subject matter, whereby
a comprehensive understanding of all the work done will be highlighted; The
literature review, it consists of citations containing theoretical contexts on the
strategic plan, such as: concepts and importance of the issues most
commonly used in this work; Deductive, inductive and descriptive techniques
such as direct observation, interview with the manager of the company and

surveys both employees in a number of 6 and clients in a sample of materials



and methods in which the methods are detailed 340 surveys, and procedures
used in the investigation that led to collect the information necessary to
determine facts and phenomena that occur in the environment of the
company and identify the major internal and external problems affecting it
were done, the same that have prevented solvency and normal development.
The results, which are part detailing the internal analysis showed that the
amount of 2.74 means that there are more strengths than weaknesses inside
the company and external analysis showed the amount of 2.58 which means
that the external environment there are more opportunities than threats for
the company, which begins with a historical overview, situational analysis,
macro and micro localization and business philosophy, then a SWOT analysis
of the company takes place, in which the internal factors were determined as
are the strengths and weaknesses and external factors are the opportunities
and threats, then the matrix of high impact criteria and their respective

percentages assessment is performed.

In the discussion, in which a draft strategic plan was developed to improve
the business of the company "CLOTHING STORE WITHOUT BORDERS" of
the city of Loja, this consist of strategic objectives, which were:

Strategic Objective No. 1

Train staff for efficient development of its activities and achieve customer

loyalty to the company.



Strategic Objective No. 2

Develop the administrative structure of the company "Sin Fronteras" that will
improve the management and organization of the same.

Strategic Objective No. 3

Make an advertising plan to attract more customers and increase sales of the

company.

Strategic Objective No. 4

Develop a plan for promotions in order to encourage customers to purchase

the products of the company.

In the conclusions, it emphasized the most important research with their
respective recommendations, the most important situations obtained during
the implementation of the analysis of the entire research work, so that the

manager take the necessary corrective measures for described their entity.



c. INTRODUCCION.

En la actualidad la mayoria de las empresas estan orientadas a la busqueda
de mas que un simple reconocimiento de su producto en el mercado, ya que
las teorias de mercado son expuestas en mayor parte a este tipo de
empresas cuya finalidad es buscar la lealtad de la marca y preferencia por su
producto, enfocadas hacia la satisfaccion de sus clientes y del publico en

general.

La falta de un andlisis del macro y micro entorno de la empresa “Sin fronteras
tienda de ropa” de la ciudad de Loja, no permite establecer adecuadamente
la capacidad de respuesta que tiene la misma, asi como la clarificacion de la
mision y visdn organizacional, que en los ultimos tiempos viene siendo de
gran ayuda al igual que sus valores institucionales para todos los que

trabajan en la empresa.

Para la realizacion de la investigacion se llevd a cabo el siguiente
procedimiento:

En primera instancia se recolecto la informacion bibliografica de reconocidos
autores en los que se exponen los contenidos teoricos fundamentales sobre
el proceso del Plan Estratégico, asi como la aplicacion de las herramientas
para el Analisis FODA, ademas del Andlisis Situacional de la Empresa,
informacion que sirvid para conocer a fondo la Situacion Interna y Externa de

la empresa.



Seguidamente se realiz6 un estudio aplicando las técnicas de observacion
directa, entrevista al sefor propietario y encuestas dirigidas a los clientes
internos y externos de la empresa. Posteriormente con la informacion
recolectada se desarrollé la Matriz FODA que permitié conocer las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas del Hotel encanto del Sur.

Consecutivamente se realizdé la discusion de resultados la misma que
contiene los objetivos estratégicos formulados y planteados para dicha
empresa, el presente plan se lo ejecuté siguiendo parametros esenciales y
pertinentes que consta de objetivos, politicas, tacticas, presupuesto y

financiamiento, para cada uno de los objetivos estratégicos propuestos.

Posteriormente se determina el presupuesto total del plan estratégico para la
empresa en estudio, el cual es de $ 4.501,10 dédlares de los Estados Unidos

de América.

Por otro lado los objetivos estratégicos desarrollados en el presente plan
estratégico para la empresa Sin Fronteras servirA de pauta para poder
realizar cada uno de ellos en la aplicacion de las estrategias planteadas y asi
mejorar sustancialmente la imagen de la empresa y dar a sus trabajadores
mejores formas de atender al cliente por que se realizara capacitaciones al
personal, ademas se elaborarad la estructura administrativa para que la
empresa tenga un enfoque hacia donde dirigirse y pueda desarrollarse dia a

dia de una mejor manera, por otro lado la estrategia de publicidad permitira
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que la empresa sea conocida a nivel de la ciudad de Loja y poder captar mas

clientes en beneficio de la misma.
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d. REVISION DE LITERATURA.

MARCO TEORICO REFERENCIAL.

EMPRESA.

Una empresa es una organizacion, institucion o industria dedicada a
actividades o persecucion de fines econémicos o comerciales para satisfacer
las necesidades de bienes o servicios de los demandantes, a la par de
asegurar la continuidad de la estructura productivo-comercial asi como sus
necesarias inversiones. Se puede considerar que una definicibn de uso
comun en circulos comerciales es la siguiente: “Una empresa es un sistema
con su entorno materializa una idea, de forma planificada, dando satisfaccion
a demandas y deseos de clientes, a través de una actividad comercial”.
Requiere de una razon de ser, una mision, una estrategia, objetivos, tacticas
y politicas de actuacién. Se necesita de una vision previa, y de una
formulacién y desarrollo estratégico de la empresa. Se debe partir de una
buena definicion de la mision, y la planificacion posterior esta condicionada

por dicha definicion.*

La Comision de la Uniébn Europea sugiere la siguiente definicién: «Se
considerara empresa toda entidad, independientemente de su forma juridica,
que ejerza una actividad econOmica. En particular, se consideraran

empresas las entidades que ejerzan una actividad artesanal u otras

! Es.wikipedia.org/wiki/Empresa.


http://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Instituci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Industria
http://es.wikipedia.org/wiki/Lucro
http://es.wikipedia.org/wiki/Sector_servicios
http://es.wikipedia.org/wiki/Inversi%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Motivaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Misi%C3%B3n_empresarial&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Estrategia_empresaria
http://es.wikipedia.org/wiki/T%C3%A1ctica
http://es.wikipedia.org/wiki/Planificaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Uni%C3%B3n_Europea
http://es.wikipedia.org/wiki/Entidad
http://es.wikipedia.org/wiki/Artesan%C3%ADa
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actividades a titulo individual o familiar, las sociedades de personas, y las

asociaciones que ejerzan una actividad econémica de forma regular.

De acuerdo al Derecho internacional, la empresa es el conjunto de capital,
administracion y trabajo dedicados a satisfacer una necesidad en el

mercado.
TIENDAS DE ROPA.

Una tienda o negocio es un tipo de establecimiento comercial, fisico o virtual,
donde la gente puede adquirir bienes o servicios a cambio de una
contraprestacion econémica, de forma tradicional. El vocablo tienda implica
un establecimiento pequefio con atencion directa por parte de un vendedor o
dependiente; también presupone la existencia de un «mostrador» 0 mesa
que separa la sala de ventas de los articulos en venta. Esta forma de
comercio es opuesta al comercio en régimen de libre servicio, donde el
consumidor se acerca a los articulos, los elige y los lleva hasta la linea de

cajas registradoras para pagar su compra.?

Abrir una tienda de ropa requiere de tener un poco de capital, algunos
contactos pero sobre todo mucha confianza en uno mismo, energia y
perseverancia. Hay algunas claves que estaria bien considerar a la hora de
crear una tienda de ropa: documentacion, burocracia, financiacion,
proveedores de ropa, etc. Para abrir una tienda de ropa una de las cosas

mas importantes es la ubicacion. Se busca una calle muy transitada, a poder

? Negocios.uncomo.com/articulo/como-abrir-una-tienda-de-ropa-


http://es.wikipedia.org/wiki/Sociedad_%28Derecho%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Asociaciones
http://es.wikipedia.org/wiki/Derecho_internacional
http://es.wikipedia.org/wiki/Capital_financiero
http://es.wikipedia.org/wiki/Administraci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Trabajo_%28econom%C3%ADa%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Necesidad
http://es.wikipedia.org/wiki/Mercado
http://es.wikipedia.org/wiki/Establecimiento_comercial
http://es.wikipedia.org/wiki/Tienda_en_l%C3%ADnea
http://es.wikipedia.org/wiki/Persona
http://es.wikipedia.org/wiki/Bien_econ%C3%B3mico
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_%28econom%C3%ADa%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Dependiente
http://es.wikipedia.org/wiki/Mostrador
http://es.wikipedia.org/wiki/Tienda_de_autoservicio
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor
http://es.wikipedia.org/wiki/Cajas_registradoras
http://salud.uncomo.com/articulo/como-aumentar-mi-confianza-23440.html
http://negocios.uncomo.com/articulo/como-abrir-una-tienda-de-ropa-16225.html#ixzz3GE8XtVMr
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ser peatonal. Las tiendas de ropa requieren de bastantes clientes y eso se lo
conseguira si mucha gente pasa por delante de la tienda. También se puede
plantear coger un local en un centro comercial. No hay que te preocuparse
por el tamafio del local, una tienda de ropa es facil de trasladar en el caso
que se necesite un espacio mas grande. Se ajusta a los gastos de una tienda
de ropa a las necesidades y después se lo puede ir ajustando a medida que

el negocio vaya creciendo.’

La decoracion de la tienda de ropa es clave, es importante que el cliente se
sienta a gusto. Por ello, hay que tratar de crear un ambiente que incite a
permanecer mas tiempo en la tienda e incrementar, asi, las posibilidades de
realizar una venta. La decoracion debe ser el producto que se vende. Si el

cliente se fija mas en la decoracién que en la ropa, algo falla.

Las tiendas de ropa tienen dos momentos clave al afio. Segun la marca con
la que se trabaje, se debera realizar entre dos y cuatro pedidos principales a
lo largo del afio. Lo habitual son dos compras grandes al afio, al principio de
cada temporada, es decir, temporadas de compra, para luego ir adecuando

tu oferta mediante reposiciones puntuales.

* Negocios.uncomo.com/articulo/como-abrir-una-tienda-de-ropa-


http://negocios.uncomo.com/articulo/como-abrir-una-tienda-de-ropa-16225.html#ixzz3GE8XtVMr
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MARCO TEORICO CONCEPTUAL.

Fundamentacion Teorica.

PLAN.

Toda empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivos y
metas planteadas, esto planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo,
segun la amplitud y magnitud de la empresa. Es decir, su tamafio, ya que
esto implica que cantidad de planes y actividades debe ejecutar cada unidad
operativa, ya sea de niveles superiores o niveles inferiores.

Ha de destacarse que el presupuesto refleja el resultado obtenido de la
aplicacion de los planes estratégicos, es de considerarse que es fundamental
conocer y ejecutar correctamente los objetivos para poder lograr las metas
trazadas por las empresas.

También es importante sefialar que la empresa debe precisar con exactitud y
cuidado la mision que se va regir la empresa, la mision es fundamental, ya
que esta representa las funciones operativas que va a ejecutar en el

mercado y va a suministrar a los consumidores.

ESTRATEGIA.

Por muchos afios los militares utilizaron la estrategia con la significacion de
un gran plan hecho a la luz de lo que se creia que un adversario haria o
dejaria de hacer. Aunque esta clase de plan tiene usualmente un alcance
competitivo, se ha empleado cada vez mas como término que refleja amplios
conceptos globales del funcionamiento de una empresa. A menudo las

estrategias denotan, por tanto, un programa general de accién y un conato


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/clapre/clapre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/el-poder/el-poder.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/gepla/gepla.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/natlu/natlu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos901/debate-multicultural-etnia-clase-nacion/debate-multicultural-etnia-clase-nacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/categoria-accion/categoria-accion.shtml
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de empefios y recursos para obtener objetivos amplios. Anthony los define

como el resultado de "...el proceso de decidir sobre objetivos de la
organizacion, sobre los cambios de estos objetivos y politicas que deben
gobernar la adquisicion, uso y organizacion de estos recursos". Y Chandler
define una estrategia como "la determinacion de los propositos
fundamentales a largo plazo y los objetivos de una empresa, y la adopcién

de los cursos de accion y distribucion de los recursos necesarios para llevar

adelante estos propositos".

El propdsito de las estrategias, entonces, es determinar y comunicar a través
de un sistema de objetivos y politicas mayores, una descripcion de lo que se
desea que sea la empresa. Las estrategias muestran la direccion y el empleo
general de recursos y de esfuerzos. No tratan de delinear exactamente cdmo
debe cumplir la empresa sus objetivos, puesto que ésta es la tarea de un

namero enorme de programas de sustentacion mayores y menores.

PLAN ESTRATEGICO.

El plan estratégico es un documento en el que los responsables de una
organizacion (empresarial, institucional, no gubernamental, deportiva,...)
reflejan cual sera la estrategia a seguir por su compafiia en el medio plazo.
Por ello, un plan estratégico se establece generalmente con una vigencia que

oscila entre 1 y 5 afios (por lo general, 3 afios).

Aunqgue en muchos contextos se suelen utilizar indistintamente los conceptos

de plan director y plan estratégico, la definicion estricta de plan estratégico


http://monografias.com/trabajos10/anali/anali.shtml
http://es.wikipedia.org/wiki/Documento
http://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Corporaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Contexto
http://es.wikipedia.org/wiki/Plan_director
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indica que éste debe marcar las directrices y el comportamiento para que
una organizacion alcance las aspiraciones que ha plasmado en su plan

director.

Por tanto, y en contraposicion al plan director, un plan estratégico es
cuantitativo, manifiesto y temporal. Es cuantitativo porque indica los objetivos
numericos 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 tiempo, concretos y explicitos,
gue deben ser cumplidos por la organizacién para que la puesta en practica

del plan sea exitosa.

En el caso concreto de una empresa comercial, el plan estratégico debe

definir al menos tres puntos principales:

o Objetivos numéricos y temporales, son validos los objetivos del tipo
"Maximizar las ventas de este afio", ya que estos son comprobantes
de ropa no especifican una cifra y una fecha. Lo correcto seria, por
ejemplo, un objetivo del tipo: "Conseguir que las ventas asciendan a
100.000 € antes de diciembre del presente ejercicio”.

e Politicas y conductas internas, son variables sobre las que la empresa
puede influir directamente para favorecer la consecucion de sus
objetivos. Por ejemplo: "Establecer una politica de tesoreria que

implique una liquidez minima del 15% sobre el activo fijo".


http://es.wikipedia.org/wiki/Directriz
http://es.wikipedia.org/wiki/Comportamiento
http://es.wikipedia.org/wiki/Plan_director
http://es.wikipedia.org/wiki/Plan_director
http://es.wikipedia.org/wiki/Plan_director
http://es.wikipedia.org/wiki/Corporaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Pol%C3%ADtica
http://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Plan
http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
http://es.wikipedia.org/wiki/Cifra_%28matem%C3%A1tica%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Fecha
http://es.wikipedia.org/wiki/Ejercicio
http://es.wikipedia.org/wiki/Variable
http://es.wikipedia.org/wiki/Pol%C3%ADtica
http://es.wikipedia.org/wiki/Tesorer%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Liquidez
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e Relacion de acciones finalistas, son hechos concretos, dependientes
de la empresa, y que estdn encaminados a solucionar una casuistica
especifica de la misma. Por ejemplo: "Iniciar una campafia de
publicidad en diversos medios: TV, radio, prensa, para apoyar la

promocion de un nuevo producto”.

Suele ser comun, en el ambito de los negocios, complementar un plan
estratégico empresarial con uno o varios planes operativos. También en el
ambito de la administracion de empresas es posible referirse a la
"consistencia estratégica”. De acuerdo con Arieu (2007), "existe consistencia
estratégica cuando las acciones de una organizaciéon son coherentes con las
expectativas de la Direccion, y éstas a su vez lo son con el mercado y su

entorno".

Las «cuatro "P's"

El Marketing es el conjunto de técnicas que a través de estudios de mercado
intentan lograr el maximo beneficio en la venta de un producto: mediante el
marketing podran saber a qué tipo de publico le interesa su producto. Su
funcién primordial es la satisfaccion del cliente (potencial o actual) mediante
las cuales pretende disefar el producto, establecer precios, elegir los canales
de distribucién y las técnicas de comunicacion mas adecuadas. El marketing
mix son las herramientas que utiliza la empresa para implantar las

estrategias de Marketing y alcanzar los objetivos establecidos. Estas


http://es.wikipedia.org/wiki/Hecho_econ%C3%B3mico
http://es.wikipedia.org/wiki/Casu%C3%ADstica
http://es.wikipedia.org/wiki/Publicidad
http://es.wikipedia.org/wiki/TV
http://es.wikipedia.org/wiki/Radio_%28medio_de_comunicaci%C3%B3n%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Prensa_escrita
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_%28objeto%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Plan_operativo
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herramientas son conocidas también como las Cuatro P del profesor Eugene

Jerome McCarthy.

Producto: Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion o
institucidon que se ofrezca en un mercado para su adquisicion, uso o

consumo y que satisfaga una necesidad.

La politica de producto incluye el estudio de 4 elementos fundamentales:

1. La cartera de productos
2. La diferenciacion de productos
3. La marca

4. La presentacion

Precio: Es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o

la satisfaccion derivada de la compra y el uso o el consumo del producto.

» Es el elemento del mix que se fija mas a corto plazo y con el que la

empresa puede adaptarse rapidamente segun la competencia, coste.

» Se distingue del resto de los elementos del marketing mix porque es el
anico que genera ingresos, mientras que los demas elementos generan

costes.

» Para determinar el precio, la empresa debera tener en cuenta lo

siguiente:

e Los costes de produccion, distribucion.
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e El margen que desea obtener.
e Los elementos del entorno: principalmente la competencia.
e Las estrategias de Marketing adoptadas.

e Los objetivos establecidos.

Plaza o Distribucion: Elemento del mix que utilizamos para conseguir que
un producto llegue satisfactoriamente al cliente. Cuatro elementos configuran

la politica de distribucion:

1. Canales de distribucion. Los agentes implicados en el proceso de mover

los productos desde el proveedor hasta el consumidor.

2. Planificacion de la distribucion. La toma de decisiones para implantar una
sistematica de cémo hacer llegar los productos a los consumidores y los

agentes que intervienen (mayoristas, minoristas).

3. Distribucion fisica. Formas de transporte, niveles de stock, almacenes,

localizacion de plantas y agentes utilizados.

4. Merchandising. Técnicas y acciones que se llevan a cabo en el punto de
venta. Consiste en la disposicion y la presentacion del producto al
establecimiento, asi como de la publicidad y la promocion en el punto de

venta.

Promocion, la cual persigue difundir un mensaje y que éste tenga una
respuesta del publico objetivo al que va destinado. Los objetivos principales

de la comunicacion son:
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» Comunicar las caracteristicas del producto.
» Comunicar los beneficios del producto.

» Que se recuerde o se compre la marca/producto.

La comunicacion no es solo publicidad. Los diferentes instrumentos que

configuran el mix de comunicacion son los siguientes:

o La publicidad.

o Las relaciones publicas.
o Laventa personal.

o La promocion de ventas.

o El Marketing directo.

FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS.

Para llevar a cabo el analisis del diagnéstico de la situacion podemaos utilizar
la herramienta D.A.F.O (debilidades, Amenazas, Fortalezas vy
Oportunidades). Como debilidades podemos definir aquellos factores
internos que pueden influir negativamente sobre nuestros objetivos. Las
amenazas son los factores externos a la empresa y no controlables que
pueden impedir o perjudicar el cumplimiento de los objetivos de la empresa.
Las fortalezas son factores internos propios de la empresa que permiten
alcanzar nuestros objetivos y las oportunidades son factores externos a la

empresa que pueden favorecer el cumplimiento de los objetivos de la
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empresa’. Por tanto con esta herramienta DAFO podemos resumir el anélisis
del entorno realizado y el andlisis de la empresa.

Evidentemente en esta realizacion del DAFO tendremos en cuenta los
factores internos y externos que afecten a la actividad comercial de la
empresa, puesto que la planificacion estratégica se puede realizar con un
DAFO que contemple otra serie de aspectos.

Llevaremos a cabo un DAFO en el que definamos con toda la informacién
recogida en la fase a y b, cuales son nuestros puntos fuertes y débiles, asi

como las amenazas y las oportunidades.

La matriz de evaluacion de los factores internos (EFI).

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

mas importante entender a fondo los factores incluidos que las cifras reales.

* BENGOECHEA Bruno P. DIRECCION DE MARKETING Y VENTAS. CULTURAL S.A EDICION 1999.
Madrid. Pag. 156
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La matriz EFI, similar a la matriz EFE del perfil de la competencia que se

describié anteriormente y se desarrolla siguiendo cinco pasos”:

1. haga una lista de los factores de éxito identificados mediante el proceso de
la auditoria interna. Use entre diez y veinte factores internos en total, que
incluyan tanto fuerzas como debilidades. Primero anote las fuerzas y
después las debilidades. Sea lo mas especifico posible y use porcentajes,

razones y cifras comparativas.

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

todos los pesos debe de sumarl.O.

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

compania, mientras que los pesos del paso 2 se refieren a la industria.

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

determinar una calificacién ponderada para cada variable.

*http://www.joseacontreras.net/direstr/cap57d.htm



23

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

total ponderado de la organizacion entera.

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz EFI, el
total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la
calificacion promedio de 2.5. Los totales ponderados muy por debajo de 2.5
caracterizan a las organizaciones que son débiles en lo interno, mientras que
las calificaciones muy por arriba de 2.5 indican una posicion interna fuerza.
La matriz EFI, al igual que la matriz EFE, debe incluir entre 10 y 20 factores
clave. La cantidad de factores no influye en la escala de los totales

ponderados porque los pesos siempre suman 1.0.

Cuando un factor interno clave es una fuerza y al mismo tiempo una
debilidad, el factor debe ser incluido dos veces en la matriz EFIl y a cada uno
se le debe asignar tanto un peso como una calificacion. Por ejemplo, el
logotipo de Playboy ayuda y perjudica a Playboy Enterprices; el logo atrae a
los clientes para la revista, pero impide que el canal de Palyboy por cable

entre a muchos mercados.

La tabla siguiente contiene un ejemplo de una matriz EFl. Nétese que las
fuerzas mas importantes de la empresa son su razon de circulante, su
margen de utilidad y la moral de los empleados, como indican las 4
calificaciones. Las debilidades mayores son la falta de un sistema para la

administracion estratégica, el aumento del gasto para lyd y los incentivos
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ineficaces para los distribuidores El total ponderado de 2.8 indica que la

posicion estratégica interna general de la empresa esta arriba de la media.

En las empresas que tienen muchas divisiones, cada divisibn autonoma o

unidad estratégica de preparar una matriz EFI. Después, las matrices de las

divisiones se integran para crear una matriz EFI general para la corporacion.

Ejemplo de matriz de evaluacion de factores internos

Factores criticos para el éxito Peso Calificacion | Total
ponderado

Fuerzas
1. Razon presente que subio a 2.52 .06 4 24
2. Margen de utilidad subi6 a 6.94 .16 4 .64
3. La moral de los empleados es alta .18 4 72
4. Sistema nuevo de informatica .08 3 24
5. La participacion del mercado ha .12 3 .36
subido a 24%
Debilidades
1. demandas legales sin resolver .05 2 10
2. Capacidad de la planta ha bajado .15 2 .30
a74%
3. Falta de sistema para la .06 1 .08
administracion estratégica
4. El gasto para | y D ha subido el .08 1 .08
31%
5. Los incentivos para distribuidores .06 1 .06
no han sido eficaces
Total 1.00 2.80

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE).

‘La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los

estrategas resumir y evaluar informacibn econdmica, social, cultural,
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demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnolégica y

competitiva. La elaboracién de una Matriz EFE consta de cinco pasos”:®

1. Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito
identificados en el proceso de la auditoria externa. 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 anote las oportunidades y después las amenazas. Sea lo mas
especifico posible, usando porcentajes, razones y cifras comparativas

en la medida de lo posible.

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

suma de todos los pesos asignados a los factores debe sumar 1.0.

3. Asigne 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,

®http://www.joseacontreras.net/direstr/cap491d.htm
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donde 4 = una respuesta superior, 3 = una respuesta superior a la
media, 2 = una respuesta media y 1 = una respuesta mala. Las
calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la empresa.
Asi pues, las calificaciones se basan en la empresa, mientras que los

pesos del paso 2 se basan en la industria.

4. Multiplique el paso de cada factor por su calificacion para obtener una

calificacién ponderada.

5. Sume las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para

determinar el total ponderado de la organizacion.

Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas clave
incluidas en la matriz EFE, el total ponderado mas alto que puede obtener la
organizacién es 4.0 y el total ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del
promedio ponderado es 2.5. Un promedio ponderado de 4.0 indica que la
organizaciéon esta respondiendo de manera excelente a las oportunidades y
amenazas existentes en su industria. En otras palabras, las estrategias de la
empresa estan aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y
minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas externas. Un
promedio ponderado de 1.0 indica que las estrategias de la empresa no

estan capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas externas.

La tabla siguiente presenta un ejemplo de una matriz EFE. Notese que el
factor mas importante que afecta a esta industria es el siguiente: "los

consumidores estan mas dispuestos a comprar empaques biodegradables”,
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como lo sefala el peso de 0.14. La empresa de este ejemplo esta siguiendo
estrategias que capitalizan muy bien esta oportunidad, como lo sefala la
calificacién de 4. El total ponderado de 2.64 indica que esta empresa esta
justo por encima de la media en su esfuerzo por seguir estrategias que
capitalicen las oportunidades externas y eviten las amenazas. Cabe sefalar
que entender a fondo los factores que se usan en la matriz EFE es, de

hecho, mas importante que asignarles los pesos y las calificaciones.

Muestra de una matriz de evaluacion de factores externos:

Pes
Calificaci |©
Factores determinantes del Exito Peso c’)r?l 'cacl 1pon
dera
do
Oportunidades
1. El tratado de libre comercio entre Estados Unidos y|.08 3 24
Canada esta fomentando el crecimiento
2. Los valores de capital son saludables .06 2 12
3. El ingreso disponible esta creciendo 3% al afio A1 1 A1
4, Los consumidores estan mas dispuestos a pagar por|.14 |4 .56
empaques biodegradables
5. El software nuevo puede acortar el ciclo de vida del|.09 4 .36
producto
Amenazas
1. Los mercados japoneses estan cerrados para muchos |.10 2 .20
productos de Estados Unidos
2. La comunidad europea ha impuesto tarifas nuevas 12 4 A48
3. La republica de Rusia no es politicamente estable .07 3 21
4, El apoyo federal y estatal para las empresas esta|.13 2 .26
disminuyendo
5. Las tasas de desempleo estan subiendo .10 1 .10
Total 1.00 2.64
Nota: (1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la
empresa responden a cada factor,
donde 4 = la respuesta es superior, 3 = la respuesta esta por arriba de la media,
2 = la respuesta es la media y
1 = la respuesta es mala.

(2) El total ponderado de 2.64 esta por arriba de la media de 2.50.
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FODA.

El FODA es un instrumento utilizado para realizar diagnostico total y general
de la empresa. Se refiere a Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas que ésta tiene.

Las fortalezas y debilidades son internas de la Empresa. En cuanto que las
Oportunidades y Amenazas son externas.

Realizar el andlisis FODA no es facil, ya que involucran un gran compromiso
de parte de todos los sectores de gestion y se requiere establecer un
proceso de investigacion participativa y una gran dosis de comunicacion y
compresion.

El producto de éste andlisis nos permite identificar los problemas
estratégicos, que tiene la empresa.

La identificacion de problemas estratégicos se realiza a través del andlisis
situacional que se refiere a la evaluacion del medio ambiente externo e
interno.

El propdsito de evaluar el medio ambiente externo es el de determinar las
oportunidades y amenazas externas que enfrenta la empresa. A través de
este andlisis se consigue suposiciones especificamente declaradas y
predicciones acerca de los factores econOmicos, sociales, politicos,
tecnoldgicos, que afectan el desempefio futuro de la empresa.

El proposito de evaluar el medio ambiente interno es determinar las
fortalezas y debilidades internas de la empresa. A través de éste analisis se

consigue establecer suposiciones especificas.
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o OBJETIVOS
Los objetivos representan los resultados que la empresa espera obtener,
deben ser medibles, observables, y alcanzables, establecidos
cuantitativamente y determinados por realizarse transcurrido un tiempo
especifico. Los objetivos sin embargo, pueden ser a la vez cuantitativos y
cualitativos.

° ESTRATEGIAS
Las estrategias son cursos de accidn general o alternativas que muestran la
direccion y el empleo general de los recursos y esfuerzos, para lograr los
objetivos en las condiciones més ventajosas.

o ACTIVIDADES
Las actividades son conjunto de tareas que generan costos y estan
orientadas a la produccion de la organizacién, con el fin de alcanzar las
metas de ella. En cada actividad se distinguen actividades principales, su-
actividades, tareas y sub-tareas.

o TACTICAS
Decision operativa, a corto plazo. Las tacticas son actividades especificas
del dia a dia, necesarias para el éxito de las estrategias de marketing.

. POLITICAS
Son principios metodicos y conjunto de objetivos en funcion de los cuales,
por un lado, se promueve, orienta y dirige la actividad empresarial, tanto en
su vertiente de investigacion teorica basica como en su aplicacion

tecnoldgica u operativa, y por otro, se regula el funcionamiento de difusion de
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la ciencia en los distintos niveles y grupos de la empresa; para cumplir en
ambos casos diversas finalidades (aplicacibn a procesos industriales,
transferencia de ciencia y tecnologia, etc.).

o PRESUPUESTO
Un presupuesto es una declaracion de los resultados esperados, expresados
en términos numéricos. Se puede considerar como un programa “Expresado
en numeros”.

. LINEAS DE ACCION
Las lineas de acciéon delimitan el campo de trabajo de cada una de las
estrategias y permiten visualizar de manera especifica los riesgos que
pretenden combatirse.
La filosofia de la empresa define el sistema de valores y creencias de una
organizacién. Estd compuesta por una serie de principios, que se basan en
saber quiénes somos y en qué 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.
Asi pues, la filosofia de la empresa es la que establece el marco de
relaciones entre la empresa y sus accionistas, empleados, clientes,
proveedores, gobierno, sociedad en general.
Dentro del proceso de planificacion estratégica, esta el saber qué
herramientas tenemos que utilizar para posicionarnos con ventaja frente a la

competencia.”’

7KOTLE, PHILLIP Y ARMSTRONG. Fundamentos de Marketing. VI edicién, Edit.Prentice Hall. (2006)
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FODA

A partir de estos elementos, se procede a desarrollar un exhaustivo y
pormenorizado andlisis de las principales fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la empresa y sus productos.

La experiencia demuestra que el analisis FODA, es vital para la
determinacion de objetivos y estrategias, suele ser realizado con grandes
desvios, por exceso o por defecto, en las apreciaciones necesariamente
subjetivas de los ejecutivos involucrados.

CUADRO DE SITUACION: analisis FODA

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

El analisis FODA establece una mecanica clasificatoria que distingue entre el
adentro y el afuera de la empresa. Se definen las fortalezas y debilidades
qgue surgen de la evaluacion interna de la compaiiia, y las oportunidades y
amenazas que provienen del escenario.

El analisis del escenario requiere estudiar y evaluar:

o El escenario politico, econémico, tecnolégico, legal, cultural y

social.
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e Las grandes tendencias locales e internacionales, en términos
de los gustos y preferencias de los consumidores.
e La competencia actual y potencial, identificando especialmente

a los competidores "estratégicos".

El andlisis interno requiere estudiar y evaluar:

e Los recursos materiales disponibles en términos de
capacidad productiva, tecnologia, capital de trabajo y
acceso al crédito.

e Los recursos humanos existentes, tanto en términos de
la dotacion con que se cuenta como de sus
conocimientos, eficiencia y, sobre todo, su potencial de
desarrollo y motivacion.

e Los recursos inmateriales disponibles en términos de
capital de marca y de cultura corporativa; capacidad de
adecuarse al escenario y vocacion de auto superacion

continua.

La realidad de los negocios es sumamente compleja y esta fuertemente
matizada por diferentes grises y multiples paradojas. En ese sentido, la
metodologia FODA, divide al mundo en fendmenos de naturaleza
inminentemente subjetiva.

Sin embargo, esa subjetividad resulta esencial para establecer las

verdaderas fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, tales como:
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« Posicionamiento de la marca

« Posicionamiento de la competencia

« Expectativas insatisfechas

« Atributos diferenciales percibidos de los productos
o Atributos diferenciales valorados de los productos

o Percepcion de calidad de servicios

El andlisis FODA es un pilar imprescindible para la formulacion del plan de
marketing. Sin embargo, su correcta utilizacion requiere contar con la
informacion de base necesaria, asi como una exhaustiva revision -con

sentido estratégico- de cada una de las variables que intervienen.

LA MATRIZ FODA.

“La Matriz FODA: es una estructura conceptual para un analisis sistematico
que facilita la adecuacién de las amenazas y oportunidades externas con las

fortalezas y debilidades internas de una organizacion.

Esta matriz es ideal para enfrentar los factores internos y externos, con el
objetivo de generar diferentes opciones de estrategias. (F) Fortaleza; (O)

Oportunidades; (D) Debilidades; (A) Amenazas.

El enfrentamiento entre las oportunidades de la organizacién, con el
propésito de formular las estrategias mas convenientes, implica un proceso
reflexivo con un alto componente de juicio subjetivo, pero fundamentado en

una informacién objetiva. Se pueden utilizar las fortalezas internas para
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aprovechar las oportunidades externas y para atenuar las amenazas
externas. Igualmente una organizacion podria desarrollar estrategias
defensivas orientadas a contrarrestar debilidades y esquivar amenazas del

entorno.

Las amenazas externas unidas a las debilidades internas pueden acarrear
resultados desastrosos para cualquier organizacion. Una forma de disminuir

las debilidades internas, es aprovechando las oportunidades externas.

La matriz FODA: Conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategias.

La estrategia FO.

Es basa en el uso de fortalezas internas de la organizacién con el propdsito
de aprovechas las oportunidades externas. Este tipo de estrategia es el mas
recomendado. La organizacion podria partir de sus fortalezas y a través de la
utilizacion de sus capacidades positivas, aprovecharse del mercado para el

ofrecimiento de sus bienes y servicios.

La estrategia FA.

Trata de disminuir al minimo el impacto de las amenazas del entorno,
valiéndose de las fortalezas. Esto no implica que siempre se deba afrontar
las amenazas del entorno de una forma tan directa, ya que a veces puede

resultar mas problematico para la institucion.


http://www.monografias.com/trabajos16/configuraciones-productivas/configuraciones-productivas.shtml
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La estrategia DA.

Tiene como proposito disminuir las debilidades y neutralizar las amenazas, a
través de acciones de caracter defensivo. Generalmente este tipo de
estrategia se utiliza s6lo cuando la organizacion se encuentra en una
posicion altamente amenazada y posee muchas debilidades, aqui la
estrategia va dirigida a la sobrevivencia. En este caso, se puede llegar

incluso al cierre de la institucion o a un cambio estructural y de misién.

La estrategia DO.

Tiene la finalidad mejorar las debilidades internas, aprovechando las
oportunidades externas, una organizaciéon a la cual el entorno le brinda
ciertas oportunidades, pero no las puede aprovechar por sus debilidades,
podria decir invertir recursos para desarrollar el area deficiente y asi poder

aprovechar la oportunidad.

Planeacion Estratégica (Aplicacion en un Concepto Determinado),
para ilustrar la importancia de las dimensiones, una compafia puede situar
un producto en la esquina superior izquierda de la matriz, la cual mide el
crecimiento del mercado en un eje y la participacion del mercado en el otro.
Sin embargo, la compafia puede decidir reducir su inversion en el producto y
gradualmente descontinuar por etapas ese producto debido a ciertas
razones; leyes gubernamentales, se espera que aumenten, con respecto al
producto, o la compafiia puede tener otros productos con una tasa de

potencial mayor donde desea invertir su capital.


http://www.monografias.com/trabajos13/capintel/capintel.shtml
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Un enfoque mas preciso de la identificacion de las estrategias, dard como
resultado un significado méas preciso del atractivo y potencial del mercado.
Las empresas deberian identificar esas caracteristicas del atractivo y

potencial que son los mas importantes para ellas y sus productos.”

ANALISIS PORTER DE LAS CINCO FUERZAS

1
]

P 1 T T
Fuerzas de Portey

“El Analisis, de Porter de las cinco fuerzas es un modelo estratégico
elaborado por el economista y profesor Michael Porterde la Harvard Business

School en 1989.

Las 5 Fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite analizar

cualquier industria en términos de rentabilidad. Fue desarrollado por Michael

SKOTLE, PHILLIP Y ARMSTRONG. Fundamentos de Marketing. VI edicion, Edit. Prentice Hall. (2006), Pag. 12


http://es.wikipedia.org/wiki/Economista
http://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter
http://es.wikipedia.org/wiki/Harvard_Business_School
http://es.wikipedia.org/wiki/Harvard_Business_School
http://es.wikipedia.org/wiki/1989
http://es.wikipedia.org/wiki/Holismo
http://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter
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Porter en 1979y, segun éste, la rivalidad entre los competidores es el

resultado de la combinacion de cinco fuerzas o elementos.”
LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

“(F1) PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES O CLIENTES

. Concentracion de compradores respecto a la concentracion de
compafiias.

= Grado de dependencia de los canales de distribucién.

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

= Volumen comprador.

= Costes o facilidades del cliente de cambiar de empresa.

= Disponibilidad de informacion para el comprador.

= Capacidad de integrarse hacia atras.

= Existencia de productos sustitutivos.

= Sensibilidad del comprador al precio.

= Ventaja diferencial (exclusividad) del producto.

= Andlisis RFM del cliente (Compra Recientemente, Frecuentemente,

Margen de Ingresos que deja).

BURGWAL Gerrit y CUELLAR Juan, Planificacion Estratégica y Operativa,
Editorial Ayala, Edicion 1999, Pag. 35


http://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter
http://es.wikipedia.org/wiki/1979
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(F2) PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES O

VENDEDORES

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

segunda fuerza son:

= Facilidades o costes para el cambio de proveedor.

= Grado de diferenciacion de los productos del proveedor.

= Presencia de productos sustitutivos.

= Concentracion de los proveedores.

= Solidaridad de los empleados (ejemplo: sindicatos).

= Amenaza de integracion vertical hacia adelante de los proveedores.

= Amenaza de integracion vertical hacia atras de los competidores.

. Coste de los productos del proveedor en relacion con el coste del

producto final.


http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Proveedores&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Negociaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Farmac%C3%A9utica
http://es.wikipedia.org/wiki/Supermercados
http://es.wikipedia.org/wiki/Sindicatos
http://es.wikipedia.org/wiki/Integraci%C3%B3n_vertical
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Competidores&action=edit&redlink=1
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(F3) AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

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

fuerza son:

Existencia de barreras de entrada.

= Economias de escala.

= Diferencias de producto en propiedad.
= Valor de la marca.

= Costes de cambio.

= Reguerimientos de capital.

= Acceso a la distribucion.

= Ventajas absolutas en coste.

= Ventajas en la curva de aprendizaje.

= Represalias esperadas.

= Acceso a canales de distribucion.

= Mejoras en la tecnologia.

(F4) AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Como en el caso citado en la primera fuerza, las patentes farmacéuticas o
tecnologias muy dificiles de copiar, permiten fijar los precios en solitario y

suponen normalmente una muy alta rentabilidad. Por otro lado, mercados en


http://es.wikipedia.org/wiki/Econom%C3%ADas_de_escala
http://es.wikipedia.org/wiki/Marca
http://es.wikipedia.org/wiki/Capital_financiero
http://es.wikipedia.org/wiki/Tecnolog%C3%ADa
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los que existen muchos productos iguales o similares, suponen por lo general

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

= Propension del comprador a sustituir.

= Precios relativos de los productos sustitutos.
= Coste o facilidad de cambio del comprador.

= Nivel percibido de diferenciacion de producto.

= Disponibilidad de sustitutos cercanos.

(F5) RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

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

sector, normalmente sera mas rentable y viceversa.”*°

'BURGWAL Gerrit y CUELLAR Juan, Planificacién Estratégica y Operativa,
Editorial Ayala, Edicion 1999, Pag. 14


http://es.wikipedia.org/wiki/Diferenciaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Disponibilidad
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e. MATERIALES Y METODOS.

MATERIALES.
RECURSOS HUMANOS
Un aspirante al Titulo de Ingeniero Comercial, un Director de Tesis y

personal que labora en la empresa.

PRESUPUESTO.
DESCRIPCION TOTAL

Suministros de oficina $ 200,00
Conexién a internet $ 80,00
Movilizacién $ 60,00
Material Bibliografico. $ 410,00
Impresiones y copias $ 200,00
Imprevistos 5 % $ 47,50
TOTAL $ 997,50

METODOS.

El presente proyecto se lo desarroll6 empleando los siguientes métodos y

técnicas de investigacion.

Método Histérico. Este método, enfoca el punto de vista histérico que se
caracteriza por la idea de que sOlo la historia permite entender
adecuadamente la realidad. Es decir la realidad presente esta compuesta de
capas o0 niveles, y las mas antiguas determinan a las mas recientes o

superficiales.

Este enfoque se utiliz6 de forma directa para conocer los inicios de la
empresa “SIN FRONTERAS TIENDA DE ROPA” de la ciudad de Loja y asi

determinar su evolucién a través del tiempo. Se pudo apreciar la importancia
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de este método en al menos dos importantes cuestiones: la primacia a la
comprension de los hechos del pasado de la empresa para comprender su
presente, y la importancia que le otorga a la introspeccion o acceso a los
datos internos de la empresa, para facilitar el planteamiento de posibles

alternativas de solucién.

Método Deductivo. La utilizacién de este método permitié disefiar un plan
especifico para la empresa “SIN FRONTERAS TIENDA DE ROPA” de la
ciudad de Loja, en funcion al diagnéstico realizado.

Método Inductivo. Se utilizé6 este método para en base a la estrategia y sus
cuatro componentes (4Ps) en la empresa “SIN FRONTERAS TIENDA DE
ROPA” de la ciudad de Loja investigado, determinar los objetivos
estratégicos que se van a plantear y seleccionar las estrategias que permitan
alcanzarlos.

Método Estadistico. Este método relne, organiza y analiza datos
numericos ya que ayuda a resolver problemas y representar graficamente; a
través de éste método se pudo medir los resultados obtenidos de la encuesta
y asi poder determinar el mayor porcentaje de las fortalezas y debilidades de
la empresa “SIN FRONTERAS TIENDA DE ROPA” de la ciudad de Loja, las
cuales permitieron determinar el problema de la aplicacion del Plan
Estratégico.

Método Analitico. Este método permitio el analisis, esto es la separacion de
un tono en sus partes 0 en sus elementos constitutivos. Para conocer un

fendbmeno es necesario descomponerlo en sus partes. Este método se lo


http://www.e-torredebabel.com/Psicologia/Vocabulario/Introspeccion.htm
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aplicé en el andlisis de la informacion recabada para el Plan Estratégico de la
empresa “SIN FRONTERAS TIENDA DE ROPA” de la ciudad de Loja.
Método Sintético. Implica la sintesis, esto es, unidbn de elementos para
formar un todo. El juicio analitico involucra la descomposiciéon del fenémeno,
en sus partes constitutivas. Es una operacion mental por la que se divide la
representacion totalizadora de un fenébmeno en sus partes.

El método sintético se la utiliz6 en todas las ciencias experimentales ya que
mediante ésta se extraen las leyes generalizadoras.

TECNICAS.

Para realizacion del presente trabajo se utilizé las siguientes técnicas:
Entrevista. Se la realizé al gerente de la empresa “SIN FRONTERAS
TIENDA DE ROPA” de la ciudad de Loja; el mismo que permitié obtener una
informacion clara y directa de los lineamientos administrativos y de gestion
de esta empresa.

Encuesta. Se la realizdé a los clientes Internos como externos, que en la
presente los clientes externos son en un niumero de 2.287 clientes, segun la
base de datos obtenida desde Julio del 2013 hasta junio del 2014.

Ademas se aplico una encuesta a los 6 empleados de la empresa que son
los clientes internos, para auscultar los procesos operativos en sus lugares
de trabajo, sus necesidades e inquietudes, que vayan encaminados a
corregirlos en unos casos, mejorarlos en otros o implementar una mejor
estructura en el ambito financiero.

Esta informacion recopilada orient6 en la propuesta al momento de aplicar e

implementar el Plan Estratégico en la empresa.
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DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA.

Para la determinacion del tamafio de la muestra, se ha concurrido a la base
de datos obtenida hasta junio del 2014 en un numero de 2.287 clientes, para
determinar el tamafio de la muestra.

Con lo cual se optd por la aplicacion de la siguiente formula estadistica:

Doénde:
n = tamafo de la muestra, o nimero de encuestas a aplicar.
N =poblacién de estudio, universo de clientes.
e =margen de error que generalmente varia entre 0,01 0,09; para

nuestro ejemplo tomaremos el valor de 0,05 igual al 5%

n_ .........................

n = 340 encuestas.

Ademas se aplicé una encuesta a los 6 empleados de la empresa que son

los clientes internos.
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f. RESULTADOS.

DIAGNOSTICO SITUACIONAL PARA LA EMPRESA “SIN FRONTERAS

TIENDA DE ROPA” DE LA CIUDAD DE LOJA.

RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA

El almacén consta de 4 personas que laboran y un propietario que
completarian 5 en total, existe una contadora auxiliar que ayuda con los
tramites de rentas todos los primeros dias del mes. También se cuenta con
un sistema de contabilidad en el computador para descargar e ingresar los
productos. El almacén tiene sistema de 7 camaras de seguridad y 2

computadoras e impresora.
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El almacén se lo abri6 el 06 de junio del 2012, lo que se vende son prendas
de vestir para Damas y Caballeros en un rango de edad de 17 a 45 afios
ropa informal y casual (pantalones, blusas, vestidos, chaquetas, short, faldas,
bermudas, camisetas, camisas) Nuestro clientes potenciales tienen un

promedio de edad de 20 a 30 afios y sobre todo son mujeres.
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MACROLOCALIZACION
El almacén tiene por nombre "SIN FRONTERAS - TIENDA DE ROPA" se

encuentra dentro del Cantén Loja, Provincia de Loja, Pais Ecuador.

MAPA DEL CANTON Y PROVINCIA DE LOJA

"SIN FRONTERAS -
TIENDA DE ROPA"

MICROLOCALIZACION
El almacén tiene por nombre "SIN FRONTERAS - TIENDA DE ROPA"

ubicado en las calles 10 de Agosto 14-68 entre sucre y bolivar (subterrdneo).

Sin
fronteras

TIENDAN DE=E ROPAN

| Direccién: 10 de Agosto y Sucre '
) Teléfono: 25719754
Loja - Ecuador
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FILOSOFIA EMPRESARIAL

MISION.

Somos una empresa Lojana dedicada a la venta de ropa para Damas y
Caballeros en un rango de edad de 17 a 45 afios de ropa informal y casual
(pantalones, blusas, vestidos, chaquetas, short, faldas, bermudas, camisetas,

camisas). Tenemos el compromiso de servir a nuestro clientes y brindarles el
bienestar cada dia y en cada lugar.
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VISION.

Es ser una empresa lider con crecimiento y rentabilidad sustentable con el
compromiso de ser los mejores en todo lo que hacemos, con un equipo de

personas con mentalidad ganadora y orgullosa de pertenecer a la empresa.

VALORES.

v' Autenticidad: Continuamos con nuestra herencia de honestidad,
integridad y coraje haciendo lo correcto.

v' Responsabilidad: Somos responsables por nuestro negocio y nuestro
futuro.

v" Innovacion: Estamos comprometidos con las nuevas ideas que
aportan valor.

v' Dedicacién: Respetamos y cuidamos de las comunidades en las que

vivimos y trabajamos.

OBJETIVOS.

El principal objetivo es mejorar las condiciones de vida del personal que
labora en la empresa, de forma que sean responsables desde el punto de

vista estratégico, ético y social

Entre los objetivos mas importantes tenemos:

Lograr que el recurso humano tenga el nivel de capacidad necesaria

requerido por la empresa.
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Alcanzar el desarrollo arménico y coordinado de las acciones de cada una de

las personas.

Eliminar conflictos, prejuicios y complejos que impidan el desarrollo de la

organizacion.

Alcanzar la eficiencia y eficacia de los recursos humanos.

Distribuir aptitudes personales del recurso humano.
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ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA “SIN FRONTERAS TIENDA DE

ROPA” DE LA CIUDAD DE LOJA, PERIODO 2015-2019.

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE DE LA EMPRESA “SIN
FRONTERAS TIENDA DE ROPA” DE LA CIUDAD DE LOJA, PERIODO
2015-2019”
1. ¢Cuales son los objetivos que tiene su empresa?
Los objetivos de la empresa “Sin Fronteras tienda de Ropa”, es vender
productos de la mejor calidad a precios comodos y satisfaciendo los
gustos del cliente.
2. ¢La empresa cuanta con misién y vision?
La empresa tiene en cuenta cual es su misién y vision, pero no estan
establecidas ni difundidas para la empresa
3. ¢La empresa cuenta con un plan estratégico?
No la empresa no cuenta con ningun plan estratégico
4. ;Cree que es necesario que se apligue un plan estratégico en la
empresa?
Si, la verdad es que siempre implementar algo novedoso y con bases
técnicas es muy importante para cualquier tipo de negocio
5. ¢Qué control efectia sobre sus productos?
Control de inventarios y control de ventas.
6. ¢Cree usted que el precio de los productos que usted vende es

competitivo respecto a la competencia?
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Si, los precios ofrecidos son competitivos de acuerdo a los otros precios
gue tiene la competencia, es por eso que se tienen clientes satisfechos
con el producto que llevan.
7. ¢Se realiza actividades promocionales en la empresa, Cuales son?
Unicamente cuando los productos ya no se han vendido a su tiempo
8. ¢Qué medio de publicidad utiliza la empresa para darse a conocer?
En el momento ninguna en alguna ocasion se contraté radio y afiches
9. ¢Usted brinda incentivos de compra a sus clientes como promociones en
las ventas?
No, no se brindan incentivos, ni promociones por ventas, lo que se brinda
son descuentos en compras al contado.
10.¢,Qué tipo de publicidad utiliza la empresa para darse a conocer?
Se utiliza la publicidad por Facebook y fundas con el logo de la empresa.
11.¢Como considera la ubicacion de la empresa?
Es estratégica por encontrarse en la calle céntrica de la ciudad de Loja
12.¢Considera usted que la empresa cumple con sus objetivos de venta?
No siempre
13.¢La empresa utiliza tecnologias de la informacion para las ventas?
No, Unicamente se utiliza el Facebook
14. ¢ Cuenta la empresa con personal adiestrado para dar atencion al cliente?
No, la verdad que no se encuentra personal adiestrado para las ventas,
solamente se piden referencias para darles el trabajo y se les indica lo
que tienen que hacer.

15. ¢ Se capacita al personal de la empresa. En qué temas?
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No se capacita al personal, solamente se les da indicaciones el momento
que ingresan a formar parte de la empresa.

16.¢La empresa dispone de una base de datos de sus clientes?
Si, la empresa si dispone de una base de datos, pero Unicamente desde
el afio 2013, no se tiene de afios anteriores.

17.¢Cuenta la empresa con sistema informético de contabilidad?.
Bueno no sistema de contabilidad, mas bien es un registro de ingresos y
egresos, que luego la contadora se encarga de transformarlo en una

contabilidad

ANALISIS:

Como se puede apreciar la empresa “Sin Fronteras, tienda de ropa”, tiene
una debilidad latente ya que no tiene unos objetivos claros establecidos lo
que no le permite la adopcion de valores que trata de transmitir a los
empleados; ya que no se conoce la razon de ser de la empresa; asi mismo la
empresa no cuenta con misidbn que le indique la forma en que esta
constituida, su esencia y su relacion con el contexto social. Carece de vision
lo qgue complica conocer cual es la meta que persigue la empresa a largo
plazo; ademas la vision da a conocer la forma en que se piensa en si misma
en la actualidad la empresa y en el futuro. Tampoco cuenta con politicas que
encaminen el curso de accién para el desarrollo de la empresa; es decir tiene
una direccion empirica, basada en la experiencia. Y como ultimo aspecto es

la falta de planes de publicidad y promocion.
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Pero se puede conocer que cuenta con algunas fortalezas como venta de
ropa de calidad y a precios comodos, un sistema de registro de clientes y

registro de ingresos y egresos para llevar una contabilidad.
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ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES INTERNOS DE LA EMPRESA.
PREGUNTA N. 1
¢ Qué tiempo trabaja en la empresa?
CUADRO 1
TIEMPO DE TRABAJO EN LA EMPRESA

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Menos de 1 afio 3 50%
De 1 a 2 afos 1 17%
Mas de 2 afios 2 33%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 1
TIEMPO DE TRABAJO EN LA EMPRESA

Dela?2
anos
17%

ANALISIS E INTERPRETACION: La presente pregunta evidencia que en la
empresa no existe estabilidad laboral, debido a que el 50 % de las personas
trabajan menos de 1 afio en la empresa; el 33% trabajan mas de 2 afios y el
17 % indica que labora de 1 a 2 afios, notandose el cambio constante de
personal.

El no contar con personal de planta es una debilidad para la empresa ya que
tiene que estar constantemente capacitando a personal nuevo con pérdida

de tiempo en la atencién al cliente.
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PREGUNTA N. 2

¢, Qué cargo ocupa usted dentro de la Empresa?

CUADRO 2
CARGO QUE DESEMPENA

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Gerente 1 16%
Jefe de ventas 1 17%
Vendedor 2 33%
Auxiliar de 1 17%
contabilidad
Cajero 1 17%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 2
CARGO QUE DESEMPENA

E

ANALISIS E INTERPRETACION: Conforme a la encuesta aplicada a los
empleados, se indica que existe un Gerente, un jefe de ventas, dos
vendedores, una auxiliar contadora y un cajero, demostrandose que es una

empresa pequefa al tener poco personal.



PREGUNTA N. 3
¢ Qué nivel de estudio posee?

CUADRO 3
NIVEL DE ESTUDIOS

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Primaria 0 00%
Secundaria 4 67%
Universitario 2 33%
Postgrado 0 00%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor
GRAFICA 3

NIVEL DEL ESTUDIOS

= Primaria = Secundaria Universitario = Postgrado

0% 0%
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ANALISIS E INTERPRETACION: La presente pregunta demuestra que el

67% de los encuestados tienen instruccion secundaria y el 33% tienen

estudios universitarios, lo que resultaria una fortaleza para la empresa contar

con gente preparada y culta.

Es importante acotar actualmente es un requisito basico contar con estudios

secundarios para trabajos administrativos y ventas; por lo que es

indispensable contar con conocimientos basicos de administracion.



PREGUNTA N. 4

¢Conoce usted la misién de la empresa?

CUADRO 4
CONOCIMIENTO DE LA MISION
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 00%
No 6 100%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras

ELABORACION: El Autor

GRAFICA 4

CONOCIMIENTO DE LA MISION

=S| = NO

0%
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ANALISIS E INTERPRETACION: El no conocer, ni contar con una mision

para la empresa, se evidencia una debilidad muy grande, ya que no tiene los

elementos necesarios que indiquen que actividades deben realizar todos y

cada uno de ellos para alcanzar los objetivos propuestos.100% de

empleados indican que la empresa no cuenta con mision.
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PREGUNTA N. 5

¢Conoce usted la vision de la empresa?

CUADRO 5
CONOCIMIENTO DE LA VISION
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 00%
No 6 100%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 5
CONOCIMIENTO DE LA VISION

=S| = NO

0%

ANALISIS E INTERPRETACION: Los empleados de “Sin Fronteras, tienda
de ropa”, no conocen la vision empresarial, debido a que no se encuentra
establecida; considerandose también una debilidad muy grande, ya que no
cuenta con una idea clara de hacia donde quiere llegar la empresa y en qué
tiempo.

Conforme a los resultados, el 100% de encuestados no conocen la vision.



60

PREGUNTA N. 6

¢Conoce usted las politicas de la empresa?

CUADRO 6
CONOCIMIENTO DE LAS POLITICAS EMPRESARIALES

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 00%
No 6 100%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 6
CONOCIMIENTO DE LAS POLITICAS EMPRESARIALES

=S| =NO

0%

ANALISIS E INTERPRETACION: El 100% de los empleados encuestados
indican que no conocen las politicas de la empresa; en si consideran que tal
vez las politicas sean lo que ellos tienen que hacer y cémo deben hacerlo,
pero definitivamente se ha considerado que no las tienen ya que no estan
estipuladas como tal.

Las politicas son los lineamientos basicos para la buena marcha de la

empresa.



PREGUNTA N. 7

¢Conoce usted los objetivos de la empresa?

CUADRO 7
CONOCIMIENTO DE OBJETIVOS EMPRESARIALES

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 6 100%
No 0 00%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras

ELABORACION: El Autor

GRAFICA 7
CONOCIMIENTO DE OBJETIVOS EMPRESARIALES

=S| =NO

0%
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ANALISIS E INTERPRETACION: El 100% de los empleados encuestados

indican que conocen los objetivos empresariales, pero igual que la pregunta

anterior se estima que consideran objetivos a lo que deben hacer, por lo que

se ha considerado que no se encuentran los objetivos estipulados como tal.

La falta de objetivos empresariales no permite conocer hacia donde se dirige

la empresa para cumplir con los requerimientos y necesidades de la misma.



PREGUNTA N. 8

¢Harecibido algun tipo de capacitacion por parte de la empresa?

CUADRO 8

CAPACITACION A LOS EMPLEADOS

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 00%
No 6 100%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras

ELABORACION: El Autor

GRAFICA 8

CAPACITACION A LOS EMPLEADOS

=S| = NO

0%
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ANALISIS E INTERPRETACION: La pregunta que antecede, indica que

definitivamente ningin empleado no recibe capacitacion; pero lo que si ha

indicado que se les ensaya para que realicen su trabajo cuando han

ingresado a trabajar.

La falta de capacitacion hace que un empleado pierda interés y motivacion

en sus labores cotidianas.
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PREGUNTA N. 9

¢Pararealizar sus actividades le otorgaron un manual de funciones?

CUADRO 9
RECEPCION DE MANUAL DE FUNCIONES
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 00%
No 6 100%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICO 9
RECEPCION DE MANUAL

=S| = NO

0%

ANALISIS E INTERPRETACION: El 100% de los empleados encuestados
indica no haber recibido un manual de funciones, esto responde a que la
empresa no lo tiene y le hace falta para la buena marcha de la empresa.

Es una debilidad muy grande que la empresa no cuente con este tipo de
manual, ya que es la guia de las actividades que debe realizar cada

empleado.



PREGUNTA N. 10
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¢El sueldo que percibe es el adecuado para las funciones que

desempefa?
CUADRO 10
SUELDO ADECUADO A LAS FUNCIONES
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 4 67%
No 2 33%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras

ELABORACION: El Autor

GRAFICO 10

SUELDO ADECUADO A FUNCIONES

ANALISIS E INTERPRETACION: El 67% del personal encuestado indica que

se encuentra conforme con su sueldo en relaciébn a las actividades que

desempenia; pero el 33% indica que no, debido a que tienen sus estudios

universitarios que les permite desenvolverse mejor en su trabajo.

Es una fortaleza que los empleados se encuentren conforme con sus sueldos

de acuerdo a la actividad que realizan.
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PREGUNTA N. 11

¢Recibe algun tipo de incentivo por las ventas efectuadas por Usted?

CUADRO 11
INCENTIVO POR VENTAS REALIZADAS
Alternativa Frecuencia Porcentaje
No 1 20%
Si 5 80%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 11
INCENTIVOS POR VENTAS REALIZADAS

ANALISIS E INTERPRETACION: La mayoria de los empleados con un 80%
indican que NO reciben incentivos por un monto de ventas, y el 20%
manifiesta que si percibe algun tipo de incentivo.

Es importante y se considera una fortaleza dar incentivos por las ventas
realizadas a los empleados los mismos que se motivan a mejorar su
desempeiio, en el caso de “Sin Fronteras” notamos una falencia al no

incentivar a todos sus empleados.



PREGUNTA N. 12
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¢Se encuentra Usted, satisfecho con el ambiente de trabajo que le

brinda la empresa en la que labora?

CUADRO 12
SATISFACCION CON AMBIENTE DE TRABAJO

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 6 100%
No 0 00%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras

ELABORACION: El Autor

GRAFICA 12
SATISFACCION CON AMBIENTE DE TRABAJO
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0%

ANALISIS E INTERPRETACION: Es muy importante que la empresa

cuente con un buen ambiente de trabajo, segun lo demuestran todos los

empleados encuestados, ya que trabajaran con mayor interés y

dedicacion.
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PREGUNTA N. 13

¢Como es larelacion con el gerente?

CUADRO 13
RELACION CON EL GERENTE
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Excelente 4 67%
Buena 2 33%
Regular 0 00%
Mala 0 00%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICO 13
RELACION CON EL GERENTE

Regular Mala
0% 0%

ANALISIS E INTERPRETACION: El 67% de los empleados indican que
tienen una excelente relacion con el Gerente, mientras que el 33% indica que
es buena; lo que significa que existe buena comunicacién, cordialidad y

respeto, lo que resulta una fortaleza para la empresa.



PREGUNTA N. 14

¢ Como es larelaciéon con su jefe inmediato?

CUADRO 14
RELACION CON JEFE INMEDIATO
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Excelente 3 67%
Buena 2 33%
Regular 1 00%
Mala 0 00%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 14
RELACION CON JEFE INMEDIATO

Mala
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Regular
17%
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ANALISIS E INTERPRETACION: El 50% de los empleados indican que

tienen una excelente relacién con el relacion con su jefe inmediato

superior, mientras que el 33% indica que es buena; lo que es buena y el

17% que es regular; encontrandose una pequefia debilidad en este tipo

de relacién, ya que se deberia investigar para detectar los problemas.
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PREGUNTA N. 15

¢La calidad de los productos que ofrece la empresa cree que son?

CUADRO 15
CALIDAD DE LOS PRODUCTOS
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Muy buenos 4 67%
Buenos 2 33%
Malos 0 00%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 15
CALIDAD DE LOS PRODUCTOS

malos

ANALISIS E INTERPRETACION: El 67% de los empleados confirman
qgue los productos son de muy buena calidad y el 33% indica que son
buenos, coincidiendo con lo que respondié el Gerente en su entrevista,

gue la empresa cuenta con productos de excelente calidad.
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PREGUNTA N. 16
¢,Cree usted que los precios que ofrece la empresa por sus productos

en relacién ala competencia son:

CUADRO 16
PRECIOS EN RELACION A LA COMPETENCIA
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Bajos 2 33%
Iguales 3 50%
Elevados 1 17%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor
GRAFICA 16

PRECIOS EN RELACION A LA COMPETENCIA

Elevados
17%

ANALISIS E INTERPRETACION: La mitad de los empleados coincidieron
que los precios son iguales en relacién a la competencia, el 33%
consideran que los precios son bajos y un caso con el 17% piensa que
son elevados. La presente pregunta permite evidenciar que los precios de
“Sin Fronteras” son iguales y menores a la competencia, evidenciandose

una importante fortaleza.
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PREGUNTA N. 17

¢Considera que la empresa esta bien ubicada dentro de la ciudad?

CUADRO 17
BUENA UBICACION DE LA EMPRESA
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 6 100%
No 0 00%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 17
BUENA UBICACION DE LA EMPRESA

ANALISIS E INTERPRETACION: El 100% de los empleados encuestados
indican que la empresa se encuentra bien ubicada, ya que esta en el centro
de la ciudad de Loja.

La ubicacion o plaza dependiendo en donde se encuentre es una fortaleza
para esta empresa ya que esta en el centro de Loja, lugar a donde acuden

todas las personas.



PREGUNTA N. 18

¢La empresa realiza publicidad para dar a conocer sus productos?

CUADRO 18

PUBLICIDAD DE LA EMPRESA

Alternativa | Frecuencia Porcentaje
Si 1 17%
No 5 83%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras

ELABORACION: El Autor

GRAFICA 18

PUBLICIDAD DE LA EMPRESA

mSi mNo

83%
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ANALISIS E INTERPRETACION: Se puede evidenciar que el 83% de los

empleados manifiesta que la empresa no cuenta con publicidad y que el 17%

dice que la empresa si hace algun tipo de publicidad.

Una de las debilidades mas grandes es que la empresa no cuente con

publicidad, ya que de ello dependen las ventas, la publicidad hace que se

posicione la empresa en el mercado, por lo que se debe considerar aplicarla

siempre.



PREGUNTA N. 19

¢Laempresa realiza promociones?

CUADRO 19
PROMOCIONES DE LA EMPRESA
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 2 20%
No 4 80%
TOTAL 6 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes internos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 19
PROMOCIONES DE LA EMPRESA

Si
20%

No
80%

ANALISIS: El 80% de los empleados coinciden en que la empresa NO
entrega promociones a sus clientes, mientras que el 20% considera que Sl,

pero se refieren a la venta de la ropa a bajo costo que seria mas bien un

descuento.
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ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES EXTERNOS DE LA EMPRESA

1. Considera que los productos ofrecidos por la empresa son:

CUADRO 20

PRODUCTOS OFRECIDOS POR LA EMPRESA

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Excelentes 230 68%
Buenos 95 28%
Regulares 15 4%
Malos 0 0
TOTAL 340 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes externos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 20
PRODUCTOS OFRECIDOS POR LA EMPRESA

Regulares Malos
1% 0%

ANALISIS: Conforme a las encuestas aplicadas, se evidencia que el 68% de
los clientes indican que los productos de la empresa son excelentes, el 28%
indica que son de buena calidad y el 4% indica que son regulares,
interpretandose que los productos que ofrece la empresa son buenos.

Es una fortaleza contar con productos de buena calidad que llene las

expectativas del cliente.



2. ¢Hatenido problemas con los productos que ofrece la empresa?

CUADRO 21
PROBLEMAS CON LOS PRODUCTOS ADQUIRIDOS
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 25 100%
No 315 00%
TOTAL 340 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes externos de la empresa Sin Fronteras

ELABORACION: El Autor

GRAFICA 21
PROBLEMAS CON PRODUCTOS ADQUIRIDOS
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ANALISIS: La mayor parte de los encuestados 93% indican que jamas han

tenido problemas con los productos que han adquirido, mientras que el 7%

indica que si; factor que seria importante analizar.

Resulta una fortaleza que los clientes se encuentren totalmente satisfechos

con los productos que vende la empresa
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3. ¢Por qué medio de comunicacion conocié usted la existencia de la

empresa?
CUADRO 22
DIFUSION DE LA EMPRESA
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Radio 125 37%
Prensa Escrita 0 00%
Television 0 00%
Amigos 185 54%
Otros 30 54%
TOTAL 340 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes externos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor
GRAFICA 22

DIFUSION DE LA EMPRESA

Prensa Escrita
Televm@@a
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ANALISIS: El 54% de los clientes indica que ha conocido la empresa por
recomendaciones de amigos, el 37% por que ha escuchado en la radio y el
9% por otros motivos que no recuerda; evidenciandose que la publicidad
radial no es muy escuchada.

Debilidad: Es evidente que la empresa carece de publicidad en los medios de

difusion, situacion que debe mejorar
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4. ¢Cémo considera usted la publicidad que emplea la empresa para

atraer clientes?

CUADRO 23
PUBLICIDAD EMPLEADA
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Excelente 0 00%
Muy buena 0 00%
Regular 125 37%
Mala 215 63%
TOTAL 340 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes externos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 23
PUBLICIDAD EMPLEADA

excelente muy buena

0% \[ 0%

ANALISIS: Méas de la mitad de los clientes; es decir el 63% indica que la
publicidad de “Sin Fronteras” es mala y el 37% indica que es regular ya que

han escuchado en la radio de la empresa, evidenciandose falta de publicidad

en la misma.
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5. ¢Considera usted que los precios que oferta la empresa por los

productos que ofrece, con relacion a la competencia son?

CUADRO 24
PRECIOS EN RELACION A LA COMPETENCIA
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Bajos 126 37%
Iguales 160 47%
Elevados 54 16%
TOTAL 340 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes externos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 24
PRECIOS EN RELACION A LA COMPETENCIA

Elevados
16%

ANALISIS: El 47% de los clientes encuestados indican que los precios son
iguales, el 37% manifiestan que son bajos y el 16% indica que son elevados
en relacion a los de la competencia.

Los precios de Sin Fronteras son iguales y medianamente bajos debido a
gue es ropa importada directamente por la empresa de buena calidad y la

gente conoce de ello.
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6. ¢ Cuadndo compra los productos de la empresa esta le otorga?

CUADRO 25
LA EMPRESA OTORGA
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Incentivos 0 0%
Descuentos 340 100%
Promociones 0 00%
TOTAL 340 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes externos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 25
LA EMPRESA OTORGA

® Incentivos  ® Descuentos Promociones

ANALISIS: El 100% de los clientes encuestados manifiestan que la
empresa Unicamente otorga descuentos
Fortaleza: Los clientes encuentran buenos descuentos en diferentes

temporadas, lo que les llama mucho la atencién y por ello acuden al local.



7. ¢El personal que trabaja en la empresa es cordial con usted?

CUADRO 26

CORDIALIDAD DEL PERSONAL

Alternativa | Frecuencia Porcentaje
No 139 41%
Si 201 59%
TOTAL 340 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes externos de la empresa Sin Fronteras

ELABORACION: El Autor

GRAFICA 26

CORDIALIDAD DEL PERSONAL

mNO
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ANALISIS: La presente pregunta pone de manifiesto que los clientes son

atendidos con cordialidad en un 59%

y el 41%

indica que no,

constituyéndose en una debilidad para la empresa por ser el cliente la base

primordial de la misma, ya que se puede evidenciar un leve porcentaje

mayoritario en la buena atencion.

Debilidad: La empresa deberd conocer el centro de esta falencia, para

cambiar esta realidad y darle una nueva imagen a la empresa.
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8. ¢Cree usted que la ubicacién de la empresa es?

CUADRO 27
UBICACION DE LA EMPRESA
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Excelente 157 46%
Muy buena 120 35%
Regular 63 19%
Malo 0 00%
TOTAL 340 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes externos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 27
UBICACION DE LA EMPRESA

m Excelente ® Muy bueno = Regular = Malo

0%

ANALISIS: El 46% de los clientes indican que el sitio en donde se encuentra
la empresa es excelente, el 35% indica que es bueno y el 19% indica que es
regular, coincidiendo con los empleados y el gerente que la empresa esta

ubicada estratégicamente en la ciudad de Loja.
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9. ¢Tiene conocimiento de otras empresas locales que ofrezcan los

mismos productos?

CUADRO 28
EXISTENCIA DE EMPRESAS QUE OFREZCAN LOS MISMOS
PRODUCTOS
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 125 37%
No 215 63%
TOTAL 340 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes externos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor

GRAFICA 28
EXISTENCIA DE EMPRESAS QUE OFREZCAN LOS MISMOS
PRODUCTOS

u Si mNo

ANALISIS: El 63% de los clientes indican que no conocen otra empresa que
venda este tipo de productos, en cambio el 37% indica que si conocen; pero
es una fortaleza para la empresa que la mayoria de los clientes indique que
los productos solamente los encuentra en “Sin Fronteras”.

Fortaleza: La empresa no tiene mucha competencia con los productos que

ofrece.
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10. ¢Por qué usted adquiere productos en la empresa?

CUADRO 29

RAZON PARA ADQUIRIR LOS PRODUCTOS

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Calidad 203 38%
Precio 0 00%
Facilidad de 0 00%
pago
Prestigio de la 195 37%
empresa
Buena atencion 130 25%
TOTAL 340 100%

FUENTE: Encuesta a los clientes externos de la empresa Sin Fronteras
ELABORACION: El Autor
GRAFICA 29

RAZON PARA ADQUIRIR LOS PRODUCTOS
= Calidad
= Precio

Facilidad de pago

m Prestigio de la
empresa

= Buena atencion

ANALISIS: La pregunta 9 indica que los clientes compran en “Sin Fronteras”
por multiples opciones, por Calidad en un 38%, por el prestigio de la empresa
en un 37% y por la atencion acuden a comprar un 25%. Esta es una
pregunta de opciéon multiple, por lo que los encuestados pudieron escoger
una o0 mas opciones.

Resulta una fortaleza contar con productos de calidad y que la empresa sea
de prestigio, lo que hace que los clientes acudan nuevamente a adquirir los

productos.



CUADRO 30. MATRIZ FACTORES INTERNOS
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FORTALEZAS FUENTE PONDERACION CALIFICACION CALIFICACION
TOTAL
- Buena relacién en el trabajo Pregunta 13
empleados 0.07 3 0.21
- Efectta controles de sus Pregunta 5
productos gerente, 2 clientes 0.08 3 0.24
- Precios competitivos Pregunta 6
gerente, 16
empleados, 1y 5 0.08 4 032
clientes.
- Cuenta con buena ubicacion Pregunta 11
gerente, 17 0.09 4 0.36
empleados, 8 ' '
clientes.
- Productos de buena calidad Pregunta 15
empleados, 10 0.09 4 0.36
clientes.
- La empresa cuenta con
buena aceptacion de sus Pregunta
productos dentro del Iclientes. 0.07 3 0.21
mercado local.
DEBILIDADES PONDERACION CALIFICACION CALIFICACION
TOTAL
- No cuenta con misién y Pregunta 2
vision. gerente, 4 0.07 2 0.14
empleados
- No realiza promociones. Pregunta 7
gerente, 6 0.06 2 0.12
clientes.
- No realiza publicidad. Pregunta 10
gerente, 18
empleados, 3y 4 0.08 2 0.16
clientes.
- No brinda incentivos a los Pregunta 9
empleados. gerente, 11 0.06 1 0.12
empleados
- No cumple con los objetivos. Pregunta 12
gerente, 7 0.07 2 0.14
empleados
- No cuenta con tecnologia | Pregunta 14y 17
actualizada. gerente 0.06 1 0.12
- No se capacita al personal Pregunta 15
gerente, 8 0.06 2 0.12
empleados, 7
clientes.
- No existe estabilidad laboral Pregunta 1
Empleados. 0.06 2 0.12
TOTAL 1 2.74

Fuente: Factores internos.
Elaboracion: El Autor
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Resultado Ponderado Total:

Resultados menores de 2.5 indican predominio de las amenazas en la
Empresa, mientras que valores mayores que 2.5 denotan preponderancia de
las fortalezas, siendo este 2.74 el caso de la empresa “SIN FRONTERAS

TIENDA DE ROPA” de la ciudad de Loja.

SUSTENTACION DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS A TRAVES DE LA

REALIZACION DEL ANALISIS DE LOS FACTORES INTERNOS.

La realizacién del analisis de los factores externos y su incidencia en el
desarrollo empresarial de la empresa “SIN FRONTERAS TIENDA DE ROPA”
de la ciudad de Loja, denota los siguientes factores, lo que permitié poder
identificar las siguientes oportunidades y amenazas para la empresa objeto

de la presente investigacion:

Fortalezas:

e Buena relacion laboral en la empresa.

e Efectla controles de sus productos.

e Precios competitivos

e Cuenta con buena ubicacién. (Centro de la ciudad de Loja)

e Productos de buena calidad.

e La empresa cuenta con buena aceptacion de sus productos dentro del

mercado local.



Debilidades:

No cuenta con misién y vision.
Falta de promociones.

No realiza publicidad.

No brinda incentivos a los empleados.

No cumple con los objetivos.

No cuenta con tecnologia actualizada.

No se capacita al personal.

No existe estabilidad laboral.
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ANALISIS EXTERNO PARA LA EMPRESA “SIN FRONTERAS TIENDA DE
ROPA” DE LA CIUDAD DE LOJA.
ANALISIS DE LOS FACTORES MACRO-AMBIENTE (PEST)

Grafica 30

@ SiD/

Fronteras

SOCIAL

FACTOR POLITICO.

Cada nacion adopta su propio sistema interno de gobierno, politicas y
leyes, y determina como hara tratos con otras naciones. A ello se agrega,
gue cada pais tiene su propio estilo de gobiernos, de como promulgan y
ponen en funcion leyes que pueden en determinadas situaciones afectar o
beneficiar el comportamiento empresarial. En algunos casos, algunas
leyes pueden afectar la proporcién de la propiedad que pueda tener la
compafia multinacional en su subsidiario, los objetivos del subsidiario,
politicas de contratacion, politicas de adquisicion, etc. Los gobiernos que
creen en el libre comercio dan la bienvenida a las inversiones extranjeras y

a las importaciones. Los que no, restringen las importaciones y las
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inversiones extranjeras, y estan en contra de las empresas con base en el

extranjero que estan haciendo negocios en sus paises.

No hay que olvidar, que los principales riesgos politicos que enfrentan las
empresas son la confiscacion, la expropiacion, la nacionalizacion y la
interiorizacion. La confiscacion significa que el pais anfitrion adopta la
propiedad de la multinacional en ese pais sin indemnizar a la empresa. La
expropiacion implica el pago parcial de parte del gobierno en una venta
forzada de las propiedades de la multinacional. La interiorizacion es una
variedad de esfuerzos hechos por el gobierno del pais anfitrion para
presionar a que las empresas transfieran la propiedad y/o el control de la

multinacional a nacionales.

En la actualidad nuestro pais realizé reformas arancelarias en varios
productos, entre ellos prendas de vestir por las que se debe pagar un alto
impuesto por su importacién, de esta manera afectando tanto a las
empresas que se dedican a la comercializacién de prendas extranjeras y al

consumidor final.

ANALISIS PERSONAL.

Por ahora el gobierno Nacional hace que no exista mayor apoyo a las
empresas importadoras, las actuales politicas de gobierno hacen que el
pago de impuestos suba de manera radical y afecte a la empresa y
consumidor final, por lo que se convierte en una amenaza para la empresa

“sin fronteras” el alto pago de tasas arancelarias para los productos
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importados dando a notar que el gobierno no apoya a las empresa que
pueden salir con un capital para poder invertir y finalmente provoca la
elevacion de precios de todo tipo de producto que venga del exterior por lo
que en la actualidad se hace muy dificil vender mercancias, en nuestro

caso prendas de vestir provenientes del exterior.

FACTOR ECONOMICO.

La Constitucion de la Republica del Ecuador que consagra los derechos
econdémicos, en donde el mas alto deber del Estado es respetar y hacer
respetar los derechos humanos consagrados en la Constitucion; esta
garantia involucra las obligaciones del Estado que consagra los derechos
econdémicos que trata sobre la propiedad, el trabajo, la familia, la salud, los
grupos vulnerables, la seguridad social, la cultura, la educacion, la ciencia y

tecnologia; la comunicacion vy, los deportes.

El Desempleo.

El desempleo cay6 en Ecuador hasta el 5% en diciembre del 2010, la tasa
mas baja de los ultimos cuatro afios, informaron el Instituto Nacional de
Estadistica y Censo (INEC) y la Secretaria Nacional de Planificacion y

Desarrollo (Senplades).

La caida del desempleo supuso la creacién de 260.000 puestos de trabajo en

el 2010, resalté el Semplades.
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Esta recuperacion se debe a que se registraron mayores niveles de
ocupacion en ciudades como Guayaquil, donde se redujo el desempleo de
14% al 7,6%, o Machala en el 2010, donde pasé del 12% al 4,4%, en el

ultimo afio.

El desempleo urbano cayé hasta el 6,1 en diciembre, comparado con el 7,9%

del mismo mes de 2009, indic6 el INEC.

Semplades también sefial6 que en los cuatro afios de mandato del
presidente Rafael Correa se disminuyé la pobreza en cinco puntos

porcentuales a nivel nacional y en un 8 en las zonas rurales.

Asimismo, en los ultimos cuatro afios la desigualdad cayé en 7 puntos

porcentuales a nivel nacional y en 13 puntos a nivel rural.

El secretario de Senplades, René Ramirez, apuntd que la reduccién de la
desigualdad se debe a un "incremento de salarios, a la estabilidad de precios

y a la politica tributaria”, segun indicé en una rueda de prensa.

El Subempleo.

El subempleo en la Ciudad de Loja tiende a disminuir entre los 18 y 29 afios,
pero se incrementa a partir de los 30 y llega a representar el 67.10% en la
tercera edad. Esto nos demuestra que el mercado de trabajo tiende a
precarizarse cuando se trata de gente adulta que ha logrado terminar un ciclo
de formacion y ha acumulado experiencia, esto ya no se valora tanto, como

en la primera etapa de busqueda de empleo. La educacion, la capacitacion y
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la experiencia tampoco aseguran una permanencia adecuada dentro del

mercado laboral.

La Migracién.

En los ultimos afios ha impactado notablemente en el socio economia, no
solo de las familias y comunidades directamente afectadas, sino al pais en
su conjunto. En el mejor de los casos, lo que ha habido es una relativa
activacibon econdémica, pero vulnerable y sujeta a la movilidad
socioecondémica de ciertas familias de emigrantes y que de alguna forma

contrarresta su empobrecimiento.

Fenomenos como la emigracion afectan considerablemente al segmento
joven, “del porcentaje de personas que migraron una tercera parte son
hombres y mujeres de 20 a 29 afios, de los cuales un poco méas de la mitad

eran mujeres.

A esto hay que afiadir el fenbmeno migratorio campo — ciudad, que implica
mayores dificultades para los varones, pues la mayoria tiene problemas para

hallar un empleo regular debido a su nivel de instruccion e inexperiencia”

El movimiento migratorio campo-ciudad se produce debido a la agudizacion
de la crisis socioeconomica de las zonas rurales y las expectativas de
mejorar las condiciones de vida y de trabajo por medio del acceso a los

servicios de educacion, salud, vivienda y otras comodidades de las ciudades.
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Pobreza y Desigualdad.

La indigencia nacional de 13.6% en 1995 lleg6 en el 2007al 12.8%. Los datos
de pobreza tienen un 39.3% en el 95 y en el afio pasado es de 38.3%. A
nivel regional existe retroceso para la costa y avances para la sierra. la costa
empez6 con una incidencia de pobreza de 36.1% y termind con 40.3%;

mientras que la sierra que empez6 con 41.7% vy llegd a niveles de 33%.

1 de cada 2 vive en condiciones de pobreza

Aproximadamente el 30% de los pobres del pais tienen entre 14 y 29

anos

392600 mujeres entre 15 y 29 recibian el “Bono Solidario”

El 35% de los jovenes entre 18 y 24 afios han concluido la secundaria

El 22% de joévenes entre los 25 y 29 afios realizé uno o mas afos de
estudios superiores el 8% de jévenes entre 25 y 29 tienen certificado

de egresado

El 34% de jévenes entre 14 y 29 han establecido sus propios hogares

El 6% tienen titulo universitario.

ANALISIS PERSONAL.

La Preferencia de productos de buena calidad se vuelve en una

oportunidad para las empresa SIN FRONTERAS, debido a que la situacion
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econdmica de las familias en el Ecuador ha crecido pero a un ritmo lento y la
tasa de desempleo se sigue manteniendo en indices bajos y el subempleo
tiene indices altos, ademéas que el salario basico no estd a la par de la
canasta basica familiar; es por esto que las personas prefieren comprar
prendas de vestir de buena calidad que tengan larga duracion beneficiando
tanto a la empresa como al cliente. Recordemos la célebre frase “lo barato

sale caro”.

FACTOR SOCIAL.

El factor social es preponderante en el desenvolvimiento de las
organizaciones o0 empresas que se localizan en los paises en vias de
desarrollo, existen aspectos sociales como la pobreza, salud, educacion,
crecimiento poblacién que atraviesa nuestro pais afectando la calidad de vida
de las personas, por esta razén se han visto en la necesidad de improvisar
pequefias y medianas empresas familiares que no toman en cuenta el poco

conocimiento que estos poseen.

ANALISIS PERSONAL.

Todos los fenomenos sociales antes indicados afectan a la empresa sin
fronteras tienda de ropa convirtiéendose en una amenaza para la misma ya
que las personas en busca de su mejoramiento de calidad de vida crean

nuevas empresas similares en la mayoria de casos sin estudio alguno.
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FACTOR TECNOLOGICO.

Hoy en dia la ciencia ha acelerado el crecimiento tecnoldgico tanto en as
computadoras, la comunicacion electronica y satelital, esto ha modificado
substancialmente la velocidad del progreso del mundo, pais y por ende de la

ciudad de Loja.

La tecnologia cambia la forma y la velocidad de hacer negocios, de dirigir a
las organizaciones, de ensefiar, de estudiar e impartir informacion; en un
mundo donde la velocidad y los nuevos descubrimientos han hecho que

nuestro mundo sea tentativo y virtual.

ANALISIS PERSONAL.

La innovacion tecnoldgica actualmente hace que las empresas tengan una
gran oportunidad en el desarrollo externo de las mismas en todos los
aspectos de la ultima generacion en programas de desarrollo empresarial,

qgue influye directamente en empresa Sin Fronteras de la ciudad Loja.

Es sumamente importante tomar este factor externo como una oportunidad
para buscar alianzas estratégicas comerciales, uso de redes sociales,
comunicacion virtual del negocio, creacion de nuevos canales de
distribucion, etc, considerandolas como oportunidades del medio externo

que se pueden considerar, tomar o implementar para “Sin Fronteras”
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ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER.

Consiste en analizar las fuerzas competitivas de un ambiente empresarial,
con la finalidad de identificar las oportunidades y amenazas que enfrenta una
organizaciéon. Se concentra en las cinco fuerzas que generan la competencia

dentro de una empresa.

Porter argumenta que cuanto mas fuerte sea cada una de estas fuerzas, mas
limitada seria la capacidad de empresas establecidas para aumentar precios
y obtener mayores utilidades. La solidez de las cinco fuerzas puede cambiar
con el paso del tiempo, debido a factores que se encuentran fuera del control
directo de una firma. En tales circunstancias la tarea que enfrentan los
gerentes consiste en reconocer oportunidades y amenazas a medida que

surjan y formular respuestas estratégicas apropiadas.

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES.

Los competidores potenciales son empresas que en el momento no
participan en una industria pero tienen la capacidad de hacerlo si se deciden.
La solidez de la fuerza competitiva de empresas rivales depende en forma

considerable de la dificultad de las barreras impuestas al ingreso.

El crecimiento de tiendas de ropa es evidente en la ciudad de Loja, por lo
gue se identifica que las barreras de entrada son bajas, sin embargo en la
actualidad se puede observar desventajas para el sector privado debido al

incremento de impuestos por parte del gobierno y otra desventaja para las
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empresas nuevas es que dentro del medio de comercializacién de prendas
de vestir existen proveedores intermediarios no directos que hacen que estas
empresas adquieran sus productos a precios altos convirtiéendose en una
amenaza para la nueva empresa y por consiguiente nace una oportunidad
para la empresa “sin fronteras” ya que esta cuenta con proveedores

directos y ofrece precios buenos a sus clientes.

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES.

Actualmente en la ciudad de Loja existen varias empresas que ofrecen los
mismos servicios o similares que la empresa SIN FRONTERAS vy por ello

existe mucha competencia directa como

Boutique LEXXUS

e Boutique STEFANY

e Boutique ASHLEY

o Boutiqgue NEW YORK

o Boutique VATEX

Al existir gran rivalidad en la ciudad estdn empresas buscan constantemente
formas de innovar y mejorar los servicios que ofrecen para lograr
posicionamiento dentro del mercado lojano, son empresas creadas afios
atrds que cuentan con reconocimiento local y poseen una estructura
técnica-administrativa, obteniendo mejores resultados econdémicos y

por lo tanto dan a sus empleados una remuneracion superior, y
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convirtiéndose en una amenaza constante para la empresa objeto de estudio

“Sin Fronteras”.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.

Los compradores se pueden considerar una amenaza competitiva cuando
obligan a bajar precios o cuando demandan mayor calidad y mejor servicio.
La gran competencia en el sector de la produccion de productos para vestir,
ha originado la disminucién de los precios y el mejoramiento en la calidad de

los productos, con el propésito de captar al mdximo nimero de clientes.

Debido a la presencia de varias empresas que se dedican a la misma
actividad, los compradores pueden cambiar sus preferencias, al hacer una
comparacioén entre todas las empresas de tiendas de ropa y escoger a la que
ofrezca los mejores precios y la mayor calidad, logrando asi establecer
enfrentamientos entre las diferentes empresas, con la finalidad de obligarles
a bajar los precios, eligiendo a la que le ofrezca lo que mas se acerque a sus

necesidades.

De esta manera se puede asegurar que los clientes poseen un alto poder
de negociacion, de su decision dependera el éxito o fracaso de la
empresa, lo que representa una amenaza para la misma, debido a que
tendra que estar regida a los deseos y requerimientos de los clientes para
evitar que la cambien por un competidor que le proporcione mejores

opciones.
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PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.

Los proveedores pueden considerarse una amenaza para la empresa
cuando estan en capacidad de imponer el precio que debe pagar por la
prenda de vestir o de reducir la calidad de los bienes suministrados
disminuyendo la rentabilidad de la misma. La multiplicacion de empresas
dedicadas a la misma actividad ha conducido a un proceso de
encarecimiento de estos materiales, trayendo como consecuencia el
aumento de empresas que se dedique a la venta de ropa para damas y
caballeros, logrando asi la disminucién de los precios y el mejoramiento de la
calidad que de igual forma redunda en beneficio de los clientes, lo que
significa una oportunidad para la empresa porque esta en la capacidad de

elegir y de imponer sus propias condiciones.

La empresa Sin Fronteras, tienda de ropa posee una gran cantidad de
proveedores, debido a que esta empresa requiere de la utilizacién de una

diversidad de productos.
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AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS.

La existencia de productos sustitutos representa una fuerte amenaza
competitiva para cualquier empresa, ya que tomando en cuenta los
diferentes procesos productivos que utilizan otras empresas para la
fabricacion de prendas de vestir en donde se realiza una produccion a mayor
escala pero con baja calidad lo que le da una percepcién al cliente de tener
de una prenda de igual calidad y a un precio inferior, ocasionando una
confusion en los consumidores y afectando a la empresa sin fronteras pues

limita el precio de sus productos de alta calidad y su rentabilidad.

Los productos pueden ser sustituidos por prendas de ropa de menor

calidad a precios més bajos.
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OPORTUNIDADES FUENTE POND. | CALIFIC. | CALIFICACION
TOTAL

- Preferencia de productos de buena Factor Econémico 0,14 4 0,56
calidad.

- Aprovechamiento de  innovacién Factor tecnoldgico. 0,10 3 0,3
tecnolégica actual para desarrollarse
externamente.

- La competencia ofrece productos de Amenaza de nuevos 0,15 4 0,6
buena calidad pero a precios mas competidores
elevados que la empresa en estudio.

- Posee wuna gran cantidad de | Poder de negociacion de | 0,12 3 0,36
proveedores. los proveedores

TOTAL DE LAS OPORTUNIDADES 0,51 1,82

AMENAZAS

- Incremento a los aranceles y Factor Politico 0,08 2 0,16
productos importados.

- Creaciéon de empresas similares en el | Factor social, Amenaza 0,09 2 0,18
centro de la Ciudad. de entrada de nuevos

competidores

- Los clientes poseen un alto poder de | Poder de negociacionde | 0,10 2 0,2
negociacion, de  su  decision los clientes
dependera el éxito o fracaso de la
empresa.

- Los productos pueden ser sustituidos | Amenaza de productos 0,08 1 0,08
por prendas de ropa de menor calidad sustitutos
a precios méas bajos.

- La competencia ofrece mejores Rivalidad entre 0,07 1 0,07
remuneraciones a los trabajadores. competidores

- Empresas que se desenvuelven en el Rivalidad entre 0,07 1 0,07
mismo 4mbito poseen una estructura competidores
administrativa técnica.

TOTAL DE AMENAZAS 0,49 0,76

TOTAL 1,00 2,58

Fuente: Factores externos.
Elaboracion: El Autor
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Resultado Ponderado Total:

Resultados menores de 2.5 indican predominio de las amenazas en la
Empresa, mientras que valores mayores que 2.5 denotan preponderancia de
las oportunidades, siendo este 2.58 para la empresa Sin Fronteras de la

ciudad de Loja.

SUSTENTACION DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS A TRAVES DE LA

REALIZACION DEL ANALISIS DE LOS FACTORES EXTERNOS.

La realizacién del analisis de los factores externos y su incidencia en el
desarrollo de la empresa Sin Fronteras de la ciudad de Loja, denota los
siguientes factores, lo que permitid poder identificar las siguientes
oportunidades y amenazas para la empresa objeto de la presente

investigacion:

Oportunidades:

Preferencia de productos de buena calidad a precios comodos.

e Aprovechamiento de innovacion tecnolégica actual para desarrollarse
externamente.

e La competencia ofrece productos de buena calidad pero a precios mas
elevados que la empresa en estudio.

e Posee una gran cantidad de proveedores, debido a que esta empresa

requiere de la utilizacion de una diversidad de productos.

e Empresas que ofrecen servicios de capacitacion profesional.
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e Medios de comunicacion local que ofrecen paquetes publicitarios.

Amenazas:

e Incremento a los aranceles y productos importados.

e Creacion de empresas similares en el centro de la Ciudad.

e Los clientes poseen un alto poder de negociacion, de su decision
dependera el éxito o fracaso de la empresa.

e Los productos pueden ser sustituidos por prendas de ropa de menor
calidad a precios mas bajos.

e La competencia ofrece mejores remuneraciones a los trabajadores.

e Empresas que se desenvuelven en el mismo ambito poseen una

estructura administrativa técnica.
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MATRIZ FODA.
La matriz FODA es una herramienta que permite determinar cuatro tipos de
estrategias:

FO = fortalezas / oportunidades.

FA = fortalezas / amenazas.

DO = debilidades / oportunidades.

DA = debilidades / amenazas.
Para el desarrollo de la matriz FODA se procedié con laaplicacion de los
siguientes pasos.
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 EFI y matriz EFE.
Para el presente estudio, los factores considerados para el andlisis en la
matriz FODA, se resumen en el cuadro siguiente, se opté por trabajar con
todos los factores ya que de esta forma se tendra un analisis mas detallado

de la matriz.
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CUADRO 32. MATRIZ FODA.

RESUMEN DE FACTORES EXTERNOS E INTERNOS A SER UTILIZADOS

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

1. Buena relacién laboral en la empresa. | 1. Preferencia de productos de buena

2. Efectua controles de sus productos. calidad.

3. Precios competitivos 2. Aprovechamiento de innovacion

4. Cuenta con buena ubicacién. (Centro tecnoldgica actual para
de la ciudad de Loja) desarrollarse externamente.

5. Productos de buena calidad. 3. La competencia ofrece productos

6. La empresa importa directamente la de buena calidad pero a precios
mayoria de productos. (En la localidad mas elevados que la empresa en
son escasas las importadoras de estudio.
ropa) 4. Posee wuna gran cantidad de

7. La empresa cuenta con buena proveedores, debido a que esta
aceptacién de sus productos dentro empresa requiere de la utilizacion
del mercado local. de una diversidad de productos.

5. Empresas que ofrecen servicios de
capacitacion profesional.

6. Medios de comunicacién local que
ofrecen paquetes publicitarios.

DEBILIDADES AMENAZAS

1. No cuenta con mision y vision. 1. Incremento a los aranceles vy
2. Falta de promociones. productos importados.

3. No realiza publicidad. 2. Creacion de empresas similares en
4. No brinda incentivos a los empleados. el centro de la Ciudad.

5. No cumple con los objetivos. 3. Los clientes poseen un alto poder
6. No cuenta con tecnologia actualizada. de negociacion, de su decision
7. No se capacita al personal. dependera el éxito o fracaso de la
8. No existe estabilidad laboral. empresa.

4. Los productos pueden  ser
sustituidos por prendas de ropa de
menor calidad a precios mas bajos.

5. La competencia ofrece mejores
remuneraciones a los trabajadores.

6. Empresas que se desenvuelven en

el mismo &mbito poseen una
estructura administrativa técnica.
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MATRIZ FODA

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

Estrategia FO =Representa la posicion mas deseable. Se da cuando una
empresa puede usar sus fuerzas para aprovechar las oportunidades que se
le presenten. En realidad, el objetivo de la empresa es moverse desde las
posiciones desventajosas (DA,DO y FA), hasta alcanzar esta situacion. Si se
tienen debilidades, se procurard superarlas y convertirlas en fuerzas. Si
enfrenta amenazas, las sorteard de modo que pueda concentrarse en las
oportunidades que tiene frente a si.

Estrategia FA = Intenta maximizar las fuerzas de la empresa para afrontar
las amenazas del ambiente. Asi, el negocio debe usar sus fuerzas de
servicio al cliente, administrativas o de mercadotecnia, para enfrentar el
riesgo que representa el lanzamiento de un producto nuevo.

Estrategia DO =Pretende minimizar las debilidades y maximizar las
oportunidades. Asi, una empresa con ciertas debilidades en algunos
aspectos puede reducir o aprovechar las oportunidades del ambiente
exterior, tales como la utilizacion de facilidades de crédito otorgadas por
proveedores o la contratacion de empleados con habilidades especiales que
le ayuden a desarrollarse.

Estrategia DA =Esta orientada a minimizar tanto las debilidades como las
amenazas. Tal vez requiera que el empresario se asocie con otro para

compartir el riesgo.
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Para el desarrollo de la matriz FODA se procedié con la aplicacion de los
siguientes pasos:
PASO 1
Resumen de factores externos e internos a ser utilizados en la matriz FODA.
PASO 2
Determinacion de estrategias:
Como estrategia FO
+ Capacitar al personal para un desarrollo eficiente de sus actividades y

asi lograr fidelizar clientes a la empresa.

Como estrategia FA
+ Elaborar la estructura administrativa de la empresa “Sin Fronteras”

gue permita mejorar la gestion y organizacion de la misma.

Como estrategia DO
+ Realizar un plan publicitario para captar un mayor niumero de clientes
y asi incrementar las ventas de la empresa.
Como estrategia DA
+ Elaborar un plan de promociones con la finalidad de motivar a los

clientes en adquirir los productos de la empresa.
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CUADRO 33. MATRIZ DE ALTO IMPACTO Y COMBINACION DEL ANALISIS, FO, DO, FA, DA.

ANALISIS
INTERNO

ANALISIS
EXTERNO

FORTALEZAS

F1.- Buena relacion laboral en la empresa.

F2.- Efectua controles de sus productos.

F3.- Precios competitivos

F4.- Cuenta con buena ubicacion. (Centro de la ciudad de
Loja)

F5.- Productos de buena calidad.

F6.- La empresa cuenta con buena aceptacion de sus
productos dentro del mercado local.

DEBILIDADES

D1.- No cuenta con mision y vision.

D2.- Falta de promociones.

D3.- No realiza publicidad.

D4.- No brinda incentivos a los empleados.
D5.- No cumple con los objetivos.

D6.- No cuenta con tecnologia actualizada.
D7.- No se capacita al personal.

D8.- No existe estabilidad laboral.

OPORTUNIDADES

O1.- Preferencia de productos de buena calidad.

02.- Aprovechamiento de innovacién tecnolégica actual
desarrollarse externamente.

03.- La competencia ofrece productos de buena calidad pero a
precios mas elevados que la empresa en estudio.

O4.- Posee una gran cantidad de proveedores, debido a que esta
empresa requiere de la utilizacién de una diversidad de productos.
O5. Empresas que ofrecen servicios de capacitacion profesional.
06.- Medios de comunicacién local que ofrecen paquetes
publicitarios.

para

Anélisis FO

Capacitar al personal para un desarrollo eficiente de sus
actividades y asi lograr fidelizar clientes a la empresa.
(F5 —01y5)

Anélisis DO

Realizar un plan publicitario para captar un mayor
numero de clientes y asi incrementar las ventas de la
empresa. (D3 — O3 y 6)

AMENAZAS

Al.- Incremento a los aranceles y productos importados.

A2.- Creacion de empresas similares en el centro de la Ciudad.

A3.- Los clientes poseen un alto poder de negociacion, de su
decision dependera el éxito o fracaso de la empresa.

A4.- Los productos pueden ser sustituidos por prendas de ropa de
menor calidad a precios mas bajos.

A5.- La competencia ofrece mejores
trabajadores.

A6. Empresas que se desenvuelven en el mismo ambito poseen
una estructura administrativa técnica.

remuneraciones a los

Analisis FA

Elaborar la estructura administrativa de la empresa “Sin
Fronteras” que permita mejorar la gestion y organizacion
de la misma.
(F6 — A2y 6)

Andlisis DA

Elaborar un plan de promociones con la finalidad de
motivar a los clientes en adquirir los productos de la
empresa.
(D2 —A3)

Realizar un plan de incentivos a los empleados
generando estabilidad laboral y cumplimiento de
objetivos de la empresa.

(D4y5-A2y5)

Elaboracién: El Autor
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g. DISCUSION.

PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA “SIN
FRONTERAS TIENDA DE ROPA” DE LA CIUDAD DE LOJA, PERIODO
2015-2019”

Una vez realizado el FODA de la empresa “SIN FRONTERAS TIENDA DE
ROPA” de la Ciudad de Loja, se procede a disefiar la propuesta del Plan
Estratégico, en donde mediante un analisis sistematico con las estrategias,
politicas, tacticas, metas, actividades, responsables y presupuestos de los
objetivos estratégicos planteados. Estos estan establecidos en base a los
requerimientos de la empresa, procediendo a su desarrollo cualitativo y
cuantitativo, para posteriormente elaborar un presupuesto total del Plan
Estratégico propuesto, el mismo que se ejecutard a partir del periodo
comprendido entre el afio 2015 hasta 2019.

El éxito o fracaso del presente Plan Estratégico, se debera en gran medida a
la implementacion de los planteamientos formulados, lo que permitira un
fortalecimiento del posicionamiento de la empresa Sin Fronteras de la ciudad
de Loja.

PLAN ESTRATEGICO.

El Plan Estratégico se lo realizara a través de la implementacion de los
Objetivos Estratégicos que resultaron de la combinacion FO, FA, DO, DA,

los cuales se detallan a continuacion:
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CUADRO 34. RESUMEN DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS

OBJETIVO ESTRATEGICO Nro. 1
Capacitar al personal para un desarrollo eficiente de sus actividades y asi

lograr fidelizar clientes a la empresa.

OBJETIVO ESTRATEGICO Nro. 2
Elaborar la estructura administrativa de la empresa “Sin Fronteras” que

permita mejorar la gestion y organizacion de la misma.

OBJETIVO ESTRATEGICO Nro. 3
Realizar un plan publicitario para captar un mayor nimero de clientes y
asi incrementar las ventas de la empresa.

OBJETIVO ESTRATEGICO Nro. 4

Elaborar un plan de promociones con la finalidad de motivar a los clientes

en adquirir los productos de la empresa.

Elaboracion: El Autor

Fuente: Matriz de alto impacto
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PROPUESTA DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS PARA LA EMPRESA
SIN FRONTERAS

OBJETIVO ESTRATEGICO Nro. 1

CAPACITAR AL PERSONAL PARA UN DESARROLLO EFICIENTE DE
SUS ACTIVIDADES Y ASi LOGRAR FIDELIZAR CLIENTES A LA

EMPRESA.

PROBLEMA.

La falta de capacitacion al personal esta provocando en la empresa Sin
Fronteras un bajo desempefio en las actividades, lleva a la institucién a
desconectarse del entorno, en cuanto a los cambio de gustos, servicios y
requerimientos de los clientes y por lo tanto pérdida de ingresos para la
empresa; por lo que se plantea un programa de capacitacion para el recurso

humano de la empresa.

META.

Lograr en un 90%, a través de la capacitacion, el perfeccionamiento en el
desempefo y contar con personal competente y calificado para el afio 2016,
gue se desenvuelva eficazmente en las tareas encomendadas para ofrecer

un mejor servicio y de esta manera fidelizar a los clientes.
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ESTRATEGIA.

El plan de capacitacion sera dictado por profesionales competentes de
la ciudad de Loja, como es el SECAP (Servicio Ecuatoriano de
Capacitacion Profesional).

El plan de capacitacion contempla dos cursos anuales para cada

empleado.

TACTICA.

Contratar a la institucion correspondiente para la capacitacion del
recurso humano de la empresa.

Los programas de capacitacion se realizardn de acuerdo a las
necesidades del personal de la empresa.

El plan de capacitacion se efectuara en horarios que no interfieran con

el horario de trabajo diario.

ACTIVIDADES.

Se analizé propuestas de varias empresas que brindan cursos de
capacitacién y se llegé a la conclusion de que se la realizara en el
SECAP.
Elaborar el cronograma de la capacitacion, estableciendo fechas y
horarios.
Los cursos se los realizara desde el 28 de septiembre del 2015 al 9 de

octubre del 2015 de lunes a viernes.
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RESPONSABLE.

El responsable sera el gerente de la empresa.

RESULTADOS ESPERADOS

e Tener personal capacitado para brindar un servicio de calidad y

calidez a nuestros clientes.

e Tener clientes satisfechos con el buen servicio de “Sin Fronteras” y
por lo tanto fidelizarlos a la empresa.

e Motivar al personal a cumplir con sus funciones y objetivos tanto

empresariales como personales.
e Mejorar la imagen de la empresa y contar con personal comprometido

con la misma.

PRESUPUESTO.

El presente proyecto se lo financiara con recursos propios de la empresa con

el fin de que los empleados aprovechen los programas de capacitacion.
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CONTENIDO )
No DEL CURSO TIEMPO INSTITUCION |HORARIO | PARTICIPANTES VALOR
Servicio y
Atencion al 15 Dias - 30 07HO0O -
1 Cliente Horas SECAP 09H00 4(109,2) 436,80
Relaciones 15 Dias - 30 07HO00 -
2 Humanas Horas SECAP 09HO00 4 (54,00) 216,00
Contabilidad 15 dias - 60 18H00 -
3 Comercial Horas SECAP 20H00 1(208,80) 208,80
TOTAL ANUAL 861,60

Fuente: Investigacion directa.

Elaboraciéon: El Autor.
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CUADRO. 36.
OBJETIVO No 1.- CAPACITAR AL PERSONAL PARA UN DESARROLLO EFICIENTE DE SUS ACTIVIDADES Y ASi LOGRAR FIDELIZAR CLIENTES A LA
EMPRESA.
PROBLEMA META ESTRATEGIAS TACTICAS ACTVIDADES
No se ha|Lograr el 90% El plan de Contratar a la institucion Se analizd propuestas de varias
reallzgdo” perfecmorjamlento en el capacitacion  sera correspondiente para la empresas que brindan cursos de
capacitacion de| desempefio y contar con | giciaqg por|  capacitacion del recurso humano|  capacitacion y se llegd a la
ninguna clase | personal competente vy . - o
o ~ profesionales de la empresa. conclusion de que se la realizara
al personal que | calificado para el afio 2016, L
labora.  Bajo|que se  desenvuelva competentes de la Los programas de capacitacion en el SECAP.
desempeiio en|eficazmente en las tareas ciudad de Loja, se realizaran de acuerdo a las Elaborar el cronograma de la
las actividades, | encomendadas para como es el SECAP. necesidades del personal de la capacitacion, estableciendo

perdida de |ofrecer un mejor servicio y | e E| plan de|  empresa. fechas y horarios.

clientes e|de esta manera fidelizar a capacitacion El plan de capacitacion se Los cursos se los realizara desde

g‘r?]gz::para la (los clientes. contempla dos efectuara en horarios que no el 28 de septiembre del 2015 al 9
cursos anuales para interfieran con el horario de de octubre del 2015 de lunes a
cada empleado. trabajo diario. viernes.

RESPONSABLE PRESUPUESTO RESULTADOS ESPERADOS

Gerente de la $ Contar con personal capacitado para brindar un servicio de calidad y calidez a nuestros clientes.
empresa 861,60 Tener clientes satisfechos con el buen servicio de “Sin Fronteras” y por lo tanto fidelizarlos a la

empresa.

Motivar al personal a cumplir con sus funciones y objetivos tanto empresariales como personales.
Mejorar la imagen de la empresa y contar con personal comprometido con la misma.

Elaboracion: El Autor
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OBJETIVO ESTRATEGICO NRO. 2

ELABORAR LA ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA DE LA EMPRESA “SIN
FRONTERAS” QUE PERMITA MEJORAR LA GESTION Y

ORGANIZACION DE LA MISMA.

PROBLEMA.

Se pudo determinar como una debilidad para la empresa la falta de una
estructura administrativa técnica, desencadenando un mal desempefio en el
desarrollo de las actividades del personal, para poder brindar un mejor
servicio a sus clientes, lo que significa ir perdiendo cada vez la buena imagen

e inclusive la conservacion de la empresa.

META.

Implementar la gestidbn administrativa de la empresa en el lapso de tres
meses, por medio de la estructura propuesta y de esta manera cada

departamento tenga claro sus actividades a desarrollar y tareas a operar.

ESTRATEGIA.

¢ Plantear una Misidn y Vision técnica para la empresa Sin Fronteras.
e Proponer los principios y valores corporativos de la empresa.
e Formular un organigrama estructural y funcional para la empresa y un

manual de funciones.
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e Proporcionar a cada miembro de la empresa un folleto con la

estructura administrativa propuesta, para el conocimiento y aplicacion

dentro de la empresa Sin Fronteras.

e Colocar la mision, visién y valores de la empresa en un lugar accesible

y visible para el personal de labora y publico en general, con la

finalidad de que el equipo de trabajo lo lea y recuerde constantemente

y los clientes conozcan la filosofia empresarial de Sin Fronteras.

FUENTES DE FINANCIAMIENTO Y PRESUPUESTO.

Se lo realizara con los fondos propios de Sin Fronteras y para su impresion y

difusion tendré un costo de $92.00 Doélares.

CUADRO 37. PRESUPUESTO

PRECIO VALOR
ACTIVIDAD CANTIDAD |UNITARIO |TOTAL
Impresion de folletos con la
estructura administrativa
planteada y manual de funciones $7,00| $42,00
Afiches con la mision, vision,
valores y organigramas de la
empresa $10,00| $50,00
TOTAL $92,00
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RESPONSABLE.

La responsabilidad de la puesta en marcha de este objetivo estratégico

estara a cargo del Gerente.
RESULTADOS ESPERADOS

e Conseguir una coordinacion efectiva de las tareas que realiza la
empresa.

e Que Ila empresa Sin Fronteras tenga eficacia y eficiencia
administrativa.

e Lograr la conservacion de la empresa Sin Fronteras.

e Alcanzar los objetivos productivos y econdmicos de la empresa.

PROPUESTA DE LA ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA PARA LA

EMPRESA “SIN FRONTERAS - TIENDA DE ROPA”
MISION PROPUESTA

“SIN FRONTERAS es una empresa dedicada a la comercializacion de
prendas de vestir para damas y caballeros de la mas alta calidad de acuerdo
a los gustos y tendencias del mercado, logrando plena satisfaccion de

nuestros clientes, obteniendo de esta manera su confianza y lealtad”.
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VISION PROPUESTA

“‘Queremos llegar a ser en el 2017 una empresa de referencia, lider en
comercializacion de prendas de vestir para damas y caballeros, en continuo
crecimiento, que se distinga por proporcionar una calidad de atencion y

servicio excelente a sus clientes”.

VALORES CORPORATIVOS

Méaxima atencién al cliente:

A través de nuestro personal de ventas les brindamos a nuestros clientes

apoyo Yy orientacion para realizar sus compras de la forma mas conveniente.

Orden y limpieza:

Para mantener una buena imagen ante los clientes y optimizar el tiempo en

la realizaciéon de tareas.

Seguridad y conveniencia:

Ofreciendo el mejor ambiente de compra a sus consumidores a través de la

ubicacién de la tienda.

Calidad y garantia:

Ofreciendo a nuestros clientes productos originales de primera calidad

comprados directamente a los distribuidores autorizados.
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Vanguardia y tecnologia:

Manteniendo una constante actualizacion en las herramientas tecnolégicas
que utilizamos en nuestros modernos sistemas de venta, capacitacion de

personal y de operacion general.

ESTRUCTURA ORGANICA PROPUESTA PARA “SIN FRONTERAS”.

La estructura organica de la empresa sin fronteras estara formada por los

siguientes niveles jerarquicos:

v" NIVEL EJECUTIVO
e Gerencia.
v" NIVEL ASESOR
e Asesoria Juridica.
v" NIVEL AUXILIAR
e Auxiliar contable.
v" NIVEL OPERATIVO
e Departamento de comercializacion
= Jefe de ventas
= Caja

= Vendedores
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NIVELES JERARQUICOS

Nivel Ejecutivo.

Es el responsable del manejo de la organizacién, su funcidén consistente en
hacer cumplir las politicas, normas, reglamentos, leyes y procedimientos que
disponga el nivel directivo. Asi como también planificar, dirigir, organizar,
orientar y controlar las tareas administrativas de la empresa. Esta dirigido por

el gerente Werner Granados.

Nivel Asesor.

Constituido por la asesora Dra. Ilvonne Romero, no tiene autoridad en
mando, Unicamente aconseja, informa, prepara proyectos en materia

juridica.

Nivel Auxiliar o de Apoyo.

Apoya a los otros niveles administrativos, en la prestacion de servicios,
en forma oportuna y eficiente. Esta integrado por la auxiliar contable Lic.
Maria Fernanda Yaguache.

Nivel operativo

Es el responsable directo de la ejecucion de las actividades basicas de la
empresa, siendo la comercializacion de las prendas de vestir. Lo conforman
la cajera Cecilia Castillo y dos vendedoras Sra. Martha Morocho y Srta.

Nancy Japon.
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GRAFICA 31. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL PROPUESTO PARA LA

EMPRESA SIN FRONTERAS - TIENDA DE ROPA.

GERENCIA
------------------- ASESOR
JURIDICO
AUXILIAR
CONTABLE
DEPARTAMENTO DE
COMERCIALIZACION
JEFE DE
VENTAS
CAJA VENDEDORES

Elaboracion: El Autor



122

GRAFICA 32. ORGANIGRAMA FUNCIONAL PROPUESTO PARA LA

EMPRESA SIN FRONTERAS - TIENDA DE ROPA.

GERENCIA

Planifica, organiza, dirige y controla el buen
desemperio de la empresa.

________________ ASESOR JURIDICO
Aconseja en materia
legal y realiza tramites

legales
AUXILIAR CONTABLE
Estados financieros,
ingresos y egresos de la
R DEPARTAMENTO DE
COMERCIALIZACION
Seguimiento y control continlo a las
actividades de venta.
JEFE DE VENTAS
Dirigir la fuerza de ventas y realizar ventas.
CAJERO VENDEDORES

Recibir y cobrar dinero por
los servicios recibidos por
los clientes

Vender y brindar un
buen servicio al cliente

Elaboracion: El Autor



123

PROPUESTA DEL MANUAL DE FUNCIONES PARA LA EMPRESA “SIN
FRONTERAS - TIENDA DE ROPA”.

» NIVEL EJECUTIVO

CODIGO: 01- SIN FRONTERAS
TITULO DEL PUESTO: GERENTE
SUPERVISA A: Todo el personal
NATURALEZA DEL TRABAJO:

Organizar, dirigir y coordinar el funcionamiento y desarrollo de la empresa, en
concordancia con los objetivos, politicas y metas establecidas.

FUNCIONES TIPICAS:

e Representar legalmente a la empresa.

e Evaluar el desempefio de los departamentos y Oficinas, acorde a los
objetivos empresariales establecidos.

e Dirigir y supervisar las acciones de mejora y redisefio de procesos del
negocio, la calidad del servicio y la productividad empresarial.

e Dirigir y coordinar las relaciones de cooperacion con el fin de crear un
ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la
menor cantidad de tiempo, dinero, materiales, es decir optimizar los
recursos disponibles.

e Seleccionar el personal adecuado para que trabaje en la empresa

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Responsabilidad administrativa, econémica y técnica en la ejecucion de las
actividades de la empresa.

REQUISITOS MINIMO:

e Titulo Profesional de Ingenieria Comercial o carreras afines
e Experiencia minima dos afos

e Curso de relaciones humanas o liderazgo.
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» NIVEL ASESOR

CODIGO: 02- SIN FRONTERAS

TITULO DEL PUESTO: ASESOR JURIDICO
DEPENDE DE: Gerencia

NATURALEZA DEL TRABAJO:

e Interviene en los asuntos legales.
e Asesora al gerente o nivel ejecutivo de la empresa
¢ Responsabilidad del manejo de documentos legales y actas de directorio.

FUNCIONES TIPICAS:

e Representar junto con el gerente, judicial y extrajudicialmente a la
empresa.

e Asesorar los procedimientos referentes a contratacion del personal,
salarios, permiso de funcionamiento entre otros.

e Elaborar y mantener un archivo de contratos, convenios y reglamentos.

e Presentar proyectos de reformas legales de la empresa.

e Actuar como Abogado defensor legal de la empresa.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Conocimientos de Derecho Administrativo, Derecho Civil, Derecho Laboral,
Derecho Tributario y Derecho Societario.

REQUISITOS MINIMO:
e Doctor o Abogado en Jurisprudencia
e Experiencia minima de 2 afios en funciones similares
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» NIVEL AUXILIAR

CODIGO: 03- SIN FRONTERAS

TITULO DEL PUESTO: AUXILIAR CONTABLE
DEPENDE DE: Gerente

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Llevar un sistema contable de ingresos y egresos para la empresa y en
conformidad con las normas establecidas

FUNCIONES TIPICAS:

Presentar informes y analisis de tipo contable, econdmico y financiero
Hacer cotizaciones

Registrar y controlar la contabilidad general de la empresa.

Mantener un correcto manejo de los libros contables.

Elaborar balances y tramitar las declaraciones al SRI.

Preparar los estados financieros correspondientes.

Elaborar el rol de pagos

CARACTERISTICAS DE CLASE:

e Responsabilidad técnica y econémica en el manejo de las operaciones
contables.

e Tiene autoridad funcional y no de mando ya que auxilia en cualquier
actividad que asi lo requieran los departamentos.

REQUISITOS MINIMOS:

Titulo Profesional en Contabilidad y Auditoria.

Tener conocimientos sobre contabilidad computarizada

Edad entre 25 a 30 afios

Disponibilidad de tiempo
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» NIVEL OPERATIVO

CODIGO: 04- SIN FRONTERAS

TITULO DEL PUESTO: JEFE DE VENTAS
DEPENDE DE: Gerente

SUPERVISA A: Cajero y Vendedores
NATURALEZA DEL TRABAJO:

Lograr un direccionamiento estratégico y efectivo de toda la gestién de
ventas y velar por el cumplimiento de las metas establecidas, por medio del
liderazgo efectivo de los vendedores que le son fijados.

FUNCIONES TIPICAS:

Asesorar a los vendedores sobre soluciones de ventas

Motivar al vendedor al logro y la excelencia.

Verificacion del cumplimiento del plan de ventas del vendedor

Organiza y dirige el equipo comercial, reclutando, formando y motivando
al mismo.

Dirigir estratégicamente a los vendedores en su gestion normal de ventas
Establecer los objetivos de venta que hay que alcanzar por vendedor o
por grupo y planificar como se va a hacer el trabajo.

CARACTERISTICAS DE CLASE:
Capacidad para administrar, formar y motivar a un equipo de personal de
ventas.

Cualidades de liderazgo, entusiasmo e iniciativa.
Dotes para la comunicacion

Confianza para hablar delante de grupos de personas.
Capacidad para resolver los problemas.

Capacidad negociadora.

REQUISITOS MINIMOS:

Bachiller, administrador de empresas o comerciantes con un buen manejo
de relaciones sociales.

Curso de liderazgo o de relaciones humanas.

Experiencia minima de 1 afio en funciones similares
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CODIGO: 05- SIN FRONTERAS

TITULO DEL PUESTO: CAJERO

DEPENDE DE: Jefe de Ventas

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Garantizar las operaciones de unidad de caja, entrega y custodia de dinero

en efectivo, cheques y deméas documentos de valor.
FUNCIONES TIPICAS:

Recibir y cobrar el dinero

Realizar transacciones a través de tarjetas de crédito y debito
Manejo de datafonos

Cuidar el funcionamiento de la caja

Registra directamente la entrada y salida de dinero

Detallar los diferentes medios de pago

Verificar que el dinero no este falso

Realizar y emitir facturas

Cerrar ventas

CARACTERISTICAS DE CLASE:

¢ Responsabilidad de materiales, maneja equipos y demas materiales.

e Honradez y cordialidad

e Ejecutar habilidad para socializar con personas externas al area de
trabajo.

e Habilidad para hacer cortes con los clientes.

e Capacidad para resolver los problemas.

e Capacidad negociadora.

REQUISITOS MINIMOS:

Bachiller

Conocimientos en computacion
Experiencia minima de 1 afio
Disponibilidad de tiempo
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CODIGO: 06- SIN FRONTERAS
TITULO DEL PUESTO: VENDEDOR
DEPENDE DE: Jefe de Ventas
NATURALEZA DEL TRABAJO:

Atencion al cliente, orientado siempre a la solucion de problemas y
requerimientos del cliente, con el propdsito de crear y mantener su confianza,
fidelizAndolo a nuestra empresa de ropa.

FUNCIONES TIPICAS:

Informar al cliente en todo momento de promociones, ofertas y nuevos
lanzamientos.

Solucién de incidencias; impagos, abonos, devoluciones

Aumentar la distribucion y nivel de facturacion

Conocimiento del mercado, sus productos y los de la competencia

La consecucion y el logro de sus objetivos de venta.

Establecer un nexo entre el cliente y la empresa

Asesorar a los clientes en la venta

Informar sobre reclamos, quejas y sugerencias de los clientes

Contribuir con el desarrollo del negocio

Incrementar las ventas rentables

Optimizar las actividades de ventas

Obtener de los recursos humanos y materiales rendimientos con el
minimo de esfuerzo

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Debe ser constante, metddico, riguroso, ordenado y disciplinado
excelentes habilidades de comunicacioén interpersonal
compromiso, paciencia, entusiasmo y dinamismo

Habilidad para cerrar la venta

Habilidad para brindar servicios posventa

REQUISITOS MINIMOS:

Bachiller o comerciante con buen manejo de relaciones interpersonales
Experiencia minima de 1 afio
Disponibilidad de tiempo
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OBJETIVO No 2.- ELABORAR LA ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA DE LA EMPRESA “SIN FRONTERAS” QUE PERMITA MEJORAR LA GESTION Y

ORGANIZACION DE LA MISMA.

PROBLEMA

META

ESTRATEGIAS

TACTICAS

|la falta de una estructura
administrativa técnica,
desencadenando un mal
desempefio en el desarrollo de las
actividades del personal. Se va
perdiendo cada vez la buena

Implementar la gestion
administrativa de la
empresa en el lapso de
tres meses, por medio
de la estructura

* Plantear una Mision y Vision
técnica para la empresa Sin
Fronteras.

* Proponer los  principios y valores

corporativos de la empresa.

* Proporcionar a cada miembro de la empresa
un folleto con la estructura administrativa
propuesta, para el conocimiento y aplicacion
dentro de la empresa Sin Fronteras.

* Colocar la misién, visién y valores de la

imagen ¢ inclusive la conservacién propuesta. * Formular un organigrama empresa en un lugar accesible y visible para el
de la empresa estructural, funcional y posicional | personal de labora y publico en general, con la
' para la empresa y un manual de finalidad de que el equipo de trabajo lo lea 'y
funciones. recuerde constantemente y los clientes
conozcan la filosofia empresarial de Sin
Fronteras.
RESPONSABLE PRESUPUESTO RESULTADOS ESPERADOS
Gerente de la empresa $
92,00

+ Conseguir una coordinacién efectiva de las tareas que realiza la empresa.
* Que la empresa Sin Fronteras tenga eficacia y eficiencia administrativa.
* Lograr la conservacién de la empresa Sin Fronteras.

* Alcanzar los objetivos productivos y econdmicos de la empresa.

Elaboracion: El Autor
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OBJETIVO ESTRATEGICO NRO. 3

REALIZAR UN PLAN PUBLICITARIO PARA CAPTAR UN MAYOR
NUMERO DE CLIENTES Y ASI INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA

EMPRESA.

PROBLEMA.

La falta de publicidad para la empresa significaria la perdida de sus clientes y
cada vez mas la buena imagen que se tiene ya establecida, lo que significa

para la empresa cada vez mas una reduccion de sus ingresos.

Segun los datos obtenidos a través del analisis externo e interno, se pudo
determinar que no existe un plan de publicidad que le permita dar a conocer

los servicios que ofrece la empresa a clientes y publico en general.
METAS.

- Lograr a través de la publicidad incrementar las ventas en un 25%
para el proximo afio, aprovechando el poder de negociacién que tiene
la empresa con los clientes.

- Crear en la mente de los clientes una imagen corporativa excelente y
accesibilidad a productos de excelente calidad.

- Crear una percepcion de la empresa que permanezca en los clientes
de forma duradera y asi lograr un mayor posicionamiento en el

mercado para el afio 2017.
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La empresa realizara un plan de publicidad cuyo fin es incrementar las

ventas y ganar un mayor segmento de mercado.

POLITICAS.

Las empresas publicitarias planificaran publicidad en horarios de
mayor sintonia con horarios previamente establecidos donde consten
fecha, hora, y tema de difusion, con el propdésito de no dificultar el
normal desenvolvimiento de las actividades laborales de la empresa.
La empresa publicitaria definira los espacios en forma trimestral, para
dar a conocer la ropa para dama y caballero que ofrece e inclusive
ofertas y promociones por temporada.

El gerente de la empresa es el encargado de la toma de decisiones, el
cual aprovechard estos medios de comunicacion para  poder

incrementar la imagen corporativa de la empresa.

ESTRATEGIAS.

Realizar las campafas de publicidad a través de los medios de
comunicacién mas sintonizados por la ciudadania lojana.
La cufa publicitaria serda pasada en la programacion de mayor

sintonia.
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TACTICAS.

- El plan de publicidad se desarrollara en los noticieros del medio dia.

- La cufa publicitaria tendrd una duracion de aproximadamente 30
segundos en radio y de 15 segundos en television para llegar de mejor
manera a los clientes y publico en general.

- Los anuncios se repetiran cinco veces a la semana.

ACTIVIDADES.
- Analizar las empresas publicitarias que operan en la ciudad de Loja
con mayor sintonia.
- Disefiar las cufias publicitarias en los medios de comunicacion a
contratar de la ciudad de Loja, tomando en cuenta que sean spots

novedosos y entendibles.

FINANCIAMIENTO.

Ser& con recursos propios de la empresa, la publicidad se realizara en todas
las temporadas con el fin de aprovechar de mejor manera la fuerza de ventas
con la que cuenta la empresa.

RESPONSABLE.

El responsable sera el gerente de la empresa, el que vigilar4 de cerca para
que lo planeado se cumpla con la implementacion del plan publicitario
establecido, se conseguira que la empresa sea reconocida y alcance un

mayor posicionamiento en el mercado.
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RESULTADOS ESPERADOS.

¢ Incremento de las ventas de la empresa.
e Posicionamiento en el mercado Lojano.

e Percepcion de nuevos clientes.

PROGRAMA DE PUBLICIDAD PARA LA EMPRESA

Con la finalidad de ganar un mayor segmento de mercado e incrementar las
ventas, ser realizard un plan de publicidad y difusion a través de los
siguientes medios de comunicacion televisiva y radial que existen en la

ciudad de Loja:

1. Publicidad en Ecotel Televisién, por ser un medio televisivo que ofrece
programas para toda edad y cuenta con una gran aceptacion en el
mercado local. El spot tendra una duracion de 15 segundos y sera
transmitido en el momento en que se terminen las noticias dos veces al
dia de Lunes a Viernes, durante seis meses los mismos que seran
alternados.

2. Publicidad en el Diario la Hora que tiene mucha acogida por la
colectividad lojana. Se contratard un espacio de $15.00 uno por semana
durante 4 meses, los meses destinados para la publicidad seran

Carnavales, Dia de la Madre, Dia del padre y Navidad.
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3. Publicidad en Radio Super Laser, la misma que es muy sintonizada
principalmente por la juventud de Loja. Se acordaran 72 cufas
publicitarias mensuales, es decir 3 diarias, durante 6 meses los mismos
gue seran alternados con la publicidad de la otra radio.

4. Publicidad en Radio WG Milenio que tiene cobertura es tanto a nivel
local como provincial y tiene gran acogida por la ciudadania en general.
Se acordaran 72 cufias publicitarias mensuales, es decir 3 diarias,
durante 3 meses los mismos que seran alternados con la publicidad de la
otra radio.

5. Publicidad en Facebook y twitter informar a la comunidad por medio de
las redes sociales de las novedades de la empresa Sin Fronteras 'y subir
a la pagina consejos de cémo vestir bien, ademas tips de cuidado de
imagen y tips de conservacion de las prendas de vestir, para que con
esto la pagina de Sin Fronteras sea mas entretenida y adquiera mayor

cantidad de seguidores.
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CUADRO 39. PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD
o VALOR
N DETALLE CANTIDAD TIEMPO MENSUAL VALOR
1 | Spotpublicitario en 40 cufias 6 meses $250,00 $1500,00
Ecotel TV
Espacio publicitario 4
2 P o P Publicaciones 4 meses $60,00 $240,00
en Diario La Hora
mensuales
3 Cuia en,Radlo 72 cufas 6 meses $135.00 $810,00
Super Laser mensuales
4 Cl_Jna.en Radio WG. 72 cufias 3 meses $120,00 $360,00
Milenio mensuales
3
Publicidad en Redes ublicaciones
5 . P 12 meses $0.00 $0.00
Sociales semanales,
156 anuales
TOTAL VALOR $2910.00

ANUAL

Elaboracion: El Autor
Fuente: Investigacion Directa.
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OBJETIVO No 3.- REALIZAR UN PLAN PUBLICITARIO PARA CAPTAR UN MAYOR NUMERO DE CLIENTES Y ASI INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA

EMPRESA.
PROBLEMA META ESTRATEGIAS TACTICAS ACTVIDADES
La falta de Incrementar las ventas en un 25% Realizar las campafias El plan de publicidad Analizar  las  empresas

publicidad para la
empresa

significaria la
perdida de sus
clientes y una
reduccion de sus
ingresos.

para el proximo afio.

Crear en los clientes una imagen
corporativa excelente y
accesibilidad a productos de
excelente calidad.

Crear una percepcion de forma
duradera para el afio 2017.

Ganar un mayor segmento de
mercado, nuevos clientes.

de publicidad a través
de los medios de
comunicacion mas
sintonizados por la
ciudadania lojana.

La cufia publicitaria
sera pasada en la
programacion de
mayor sintonia.

se desarrollaréd en los
noticieros del medio
dia.

Duracién de la cufia en
TV 15 " Y en Radio
30".

Las cufias se repetiran
de Lunes a Viernes

publicitarias que operan en la
ciudad de Loja con mayor
sintonia.

Disefar las cufas
publicitarias  novedosas y
entendibles.

RESPONSABLE PRESUPUESTO RESULTADOS ESPERADOS
Gerente de la $ 2.910,00
empresa Incremento de las ventas de la empresa.

Posicionamiento en el mercado Lojano.
Percepcion de nuevos clientes.

Elaboracion. El Autor
Fuente: Investigacion Directa
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ESTRATEGIA NRO. 4

ELABORAR UN PLAN DE PROMOCIONES CON LA FINALIDAD DE
MOTIVAR A LOS CLIENTES EN ADQUIRIR LOS PRODUCTOS DE LA

EMPRESA.

PROBLEMA.

La empresa Sin Fronteras en la actualidad no cuenta con un plan de
promociones que motive a los clientes a decidirse por los productos que la

institucion ofrece.
METAS.

- Brindar promociones a los clientes para que se incentiven a comprar
los productos que ofrece la empresa y de esta manera incrementar la
utilidad y el posicionamiento de Sin Fronteras.

- Incrementar en un afio el 10% de clientes.

ESTRATEGIAS.

- Realizar planes promocionales en base a la temporada.

- Estimular la compra de los productos a través de regalos, mediante
una base minima de facturacion.

- Buscar proveedores con las mejores ofertas en productos

promocionales.
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TACTICAS.
Regalar articulos promocionales innovadores en fechas especiales.

Otorgar descuentos especiales como lleve la segunda prenda a mitad de

precio.

ACTIVIDAD.
- Adquirir los articulos que seran obsequiados.
- Disefiar el plan de promocion

- Realizar el cronograma con fechas y tipo de promocion.

FINANCIAMIENTO.

Se realizara con recursos propios de la empresa y tendra un costo de
$637.50 ddlares al afio

RESPONSABLE.

El responsable sera el gerente de la empresa.

RESULTADOS ESPERADOS.

e Clientes satisfechos.

e Los clientes preferirdn comprar en Sin Fronteras.
e Fidelizacion de los clientes.

e Incremento en ventas.

e Nuevos clientes.
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PROGRAMA DE PROMOCION PARA LA EMPRESA

En la actualidad los clientes tienen un alto poder de negociacion y el éxito o
fracaso de las empresas dependera de su decision. Con la finalidad de que
los clientes decidan comprar los productos que la empresa ofrece, se
realizara un plan de promocion en las diferentes temporadas del afio como

se lo detalla a continuacion:



CUADRO 41. PLAN DE PROMOCIONES Y PRESUPUESTO
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PLAN DE PROMOCIONES Y PRESUPUESTO

NO.

ACTIVIDAD

MES

PRODUCTO

CANTIDAD

PRECIO
UNITARIO

VALOR
TOTAL

En san Valentin se otorgara de promocién por
compras mayores a $20,00 una rosa
conjuntamente con el 10% de descuento en
compras en efectivo.

FEBRERO

Rosas

100

0,2

20

En la temporada de Carnaval se regalard una
carioca por compras mayores de $100,00

FEBRERO

Carioca

60

15

90

En el dia de la madre se obsequiara cinturones y
un 10% de descuento en efectivo.

MAYO

Cinturones
de Mujer

100

0,5

50

En el dia del padre habra una promocion por la
compra de una camisa lleva la segunda a mitad
de precio y ademas se otorgard una corbata de
cortesia

JUNIO

Corbatas

100

0,5

50

En las fiestas de Loja se obsequiaran gorras con
la frase viva Loja y el logotipo de la empresa por
compras mayores a $50,00

SEPTIEMBRE

Gorras

100

200

6

En temporada de Navidad y afio viejo se
promocionara las compras con tarjetas de crédito
con 6 meses sin interés, 15% de descuento en
efectivo y ademas se otorgaran calendarios del
nuevo ano y esferos

DICIEMBRE

Calendarios
y esferos

350

0,65

227,5

Elaboracion: El Autor
Fuente: Investigacion Directa

VALOR TOTAL

$637,5




ARTICULOS PROMOCIONALES.

SinTroutenas

Tienda de Ropa

OFRECE ROPA AMERICANA Y COLOVIBIANA
PARA DAMAS Y CABALLEROS.
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CUADRO 42.
OBJETIVO No 4.- ELABORAR UN PLAN DE PROMOCIONES CON LA FINALIDAD DE MOTIVAR A LOS CLIENTES EN ADQUIRIR LOS PRODUCTOS DE
LA EMPRESA.
PROBLEMA META ESTRATEGIAS TACTICAS ACTVIDADES
La empresa Sin e Brindar promociones a e Realizar planes e Regalar articulos e Adquirir los articulos que
Fronteras en la los clientes para que se promocionales en base a promocionales seran obsequiados.

actualidad no cuenta
con un plan de
promociones que
motive a los clientes a

incentiven a comprar los
productos que ofrece la
empresa y de esta

la temporada.
Estimular la compra de los
productos a través de

innovadores en
fechas especiales.
e Otorgar descuentos

o Disefar el plan de
promocion.
Realizar el cronograma

decidirse por los manera incrementar la regalos mediante una base especiales con fechas y tipo de
productos que la utilidad y el minima de facturacion. promocion
institucion ofrece. posicionamiento de Sin | e  Buscar proveedores con

Fronteras. las mejores ofertas en

e Incrementar en un afio el productos promocionales.
10% de clientes.
RESPONSABLE PRESUPUESTO RESULTADOS ESPERADOS
Gerente de la empresa $ o Clientes satisfechos.
637,50 e Los clientes preferiran comprar en Sin Fronteras.

e Incremento en ventas.
e Nuevos clientes.

Fidelizacién de los clientes.

Elaboracion: El Autor.
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RESUMEN PRESUPUESTO TOTAL DE PLAN ESTRATEGICO PARA LA
EMPRESA “SIN FRONTERAS- TIENDA DE ROPA”.

CUADRO 43

No. OBJETIVO ESTRATEGICO MONTO

CAPACITAR AL PERSONAL PARA UN
DESARROLLO EFICIENTE DE SUS ACTIVIDADES Y
1 |[ASI LOGRAR FIDELIZAR CLIENTES A LA $ 861,60
EMPRESA.

ELABORAR LA ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA DE
LA EMPRESA “SIN FRONTERAS” QUE PERMITA
2 |[MEJORAR LA GESTION Y ORGANIZACION DE LA $ 92,00
MISMA.

REALIZAR UN PLAN PUBLICITARIO PARA CAPTAR
UN MAYOR NUMERO DE CLIENTES Y ASi

3 | INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA. $2.910,00
ELABORAR UN PLAN DE PROMOCIONES CON LA
, |FINALIDAD DE MOTIVAR A LOS CLIENTES EN| ¢ oo g0
ADQUIRIR LOS PRODUCTOS DE LA EMPRESA. :
TOTAL $ 4.501.10

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracién: El Autor

El presente cuadro detalla el costo de cada uno de los cuatro objetivos
estratégicos, especificando que para poder aplicar el plan estratégico en la
empresa SIN FRONTERAS - TIENDA DE ROPA tendrd un costo total de

$4.501.10 ddlares de los Estados Unidos de América.
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h. CONCLUSIONES.

1.- La investigacion planteada hace referencia a los factores internos y
externos que benefician a la empresa.

2.- Se concluye que la empresa tiene mas fortalezas y que las
debilidades se las mejorara con el plan estratégico planteado.

3.- Al momento de realizar las matrices tanto internas como externas,
se puedo realizar la matriz FODA.

4.- Cuando ya se obtuvo la matriz FODA, se desarroll6 la matriz de
Alto impacto, la cual determino los objetivos estratégicos que
servirian de guia para el mejoramiento de la empresa dentro de la

ciudad de Loja y dentro de la empresa misma.



145

RECOMENDACIONES.

1.- Se recomienda al gerente de la empresa, poner en practica los
objetivos estratégicos, por cuanto esto servira de mucho para que
la empresa mejore su imagen empresarial en el mercado lojano
por medio de cada uno de ellos que fueron planteados.

2.- Se recomienda poner en practica la capacitacion a los empleados
para mejorar en sus funciones diarias dentro de la empresa.

3.- Se recomienda poner en funcionamiento y dar conocer al personal
la estructura administrativa propuesta para la empresa.

4.- Se recomienda dejar constancia de este trabajo de investigacion
para futuras investigaciones referentes a plan estratégico para los

profesionales, estudiantes e interesados en este tipo de temas.
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k. ANEXOS.

ANEXO N. 1

TEMA.
“PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA “SIN
FRONTERAS TIENDA DE ROPA” DE LA CIUDAD DE LOJA, PERIODO

2015-2019”

PROBLEMATICA.

En la actualidad la mayoria de las empresas estan orientadas a la busqueda
de mas que un simple reconocimiento de su producto en el mercado, ya que
las teorias de mercado son expuestas en mayor parte a este tipo de
empresas cuya finalidad es buscar la lealtad de la marca y preferencia por su
producto, enfocadas hacia la satisfaccion de sus clientes y del publico en

general.

La empresa “Sin fronteras tienda de ropa” de la ciudad de Loja experimenta
un rapido crecimiento, dando paso al desarrollo de diferentes y grandes
negocios, lo que permite visualizar un mercado con un comercio
exuberantemente amplio que se ven enfrentado a todas las fuerzas del
mercado, sabiendo las necesidades que tienen las personas en adquirir ropa

de marca a precios econdémicos y que tenga prestigio en la ciudad.
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Considerando que hacer negocios y vender, no implica tan solo en el hecho
de poner un producto o servicio en exhibicibn y sentarse a esperar que
alguien venga a comprar, situacion a que se ven enfrentados la mayoria de
negocios y empresas de la ciudad de Loja. Me he visto en la necesidad de
realizar un plan estratégico para poder conocer los proyectos que tiene a

corto y mediano plazo la empresa.

La problematica existen en la ciudad de Loja, es el desconocimiento por
parte de los empresarios de herramientas técnicas que impulsan al comercio
en el mercado, situaciones que no son un gasto sino una inversion
generadora de recursos para sus negocios, este desconocimiento provoca

una reduccion de sus ventas y poco a poco el cierre de los negocios.

La falta de un analisis del macro y micro entorno de la empresa “Sin fronteras
tienda de ropa” de la ciudad de Loja, no permite establecer adecuadamente
la capacidad de respuesta que tiene la misma, asi como la clarificacion de la
mision y visén organizacional, que en los ultimos tiempos viene siendo de
gran ayuda al igual que sus valores institucionales para todos los que

trabajan en la empresa.

Por otro lado se desarrollan las actividades econémicas en forma empirica,
es decir sin ningun sustento técnico cientifico que respalde adecuados
canales de distribucion, costos economicos, volumenes de ventas adecuados
y una utilidad atractiva para sus inversionistas, en el caso de la empresa “Sin

fronteras tienda de rora”, la necesidad de realizar cambios significativos para
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el desarrollo de la misma, es acentuar un plan estratégico para realizar esos
cambios en beneficio del cliente y de empresa, abordando temas del macro
entorno y del micro entorno para obtener resultados positivos al momento de

realizar dichos cambios.

Formulacion del Problema:

La no aplicacion de un adecuado Plan Estratégico para la empresa “SIN
FRONTERAS TIENDA DE ROPA” de la ciudad de Loja, periodo 2015-
2019, ha originado un limitado crecimiento y posicionamiento de la

empresa en el mercado”

JUSTIFICACION.

La creaciéon de un Plan Estratégico, nace por el hecho de querer impulsar la
comercializacién y venta de ropa en la ciudad de Loja, y se lo justifica de la

siguiente manera:

Justificacion Académica:

El identificar los problemas entorno al desarrollo de planes estratégicos, son
un requerimiento para que las empresas en donde se apliguen los
conocimientos adquiridos hasta el momento en la carrera de Administracion
de Empresas de la UNL, alcance niveles de venta superiores a los ya
existentes y de esta manera el aparato productivo de la ciudad mejore,
logrando de este modo un mejor estilo de vida de los habitantes de esta

ciudad.
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Los frutos de la investigacion y en particular el plan estratégico sera de
mucho beneficio a los estudiantes, empresarios e inversionistas quienes
contaran con una fuente de apoyo y consulta para futuras investigaciones en

torno al &mbito empresarial.

Justificacion Social:

El desarrollo de un plan estratégico para impulsar la comercializacion de ropa
dinamizara la economia de la ciudad, al contar con una empresa
comercializadora que logre el posicionamiento de sus productos en el
mercado, logrando un verdadero cambio en las formas de ver, hacer, vender

y lograr negocios y a la vez generar nuevas plazas de empleo.

Justificacion Econémica:

El plan estratégico ayudara a mejorar la situacion empresarial y el nivel de
ventas de ropa que se ofrecen en el mercado y asi contribuir con el
adiestramiento de los empresarios en materia de marketing, a la vez de

mejorar su productividad y el crecimiento econémico de la localidad.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

OBJETIVO GENERAL:

Diseflar un Plan Estratégico para la empresa “SIN FRONTERAS TIENDA

DE ROPA” de la ciudad de Loja, para el periodo 2015-2019.
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Objetivos especificos:

e Realizar un diagnéstico situacional de la empresa.

e Realizar un Andlisis de las Fuerzas Externas o Macro Ambiente Externo.

e Realizar un Andlisis al Micro Ambiente o Analisis Interno de la empresa.

e Realizar la matriz FODA para saber las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas de la empresa.

e Realizar la Matriz de Alto Impacto para determinar los Objetivos Estratégicos
del Plan.

e Propuesta del Plan Estratégico.

e Elaboracion del Presupuesto del Plan.
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ANEXO N. 2

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE DE LA EMPRESA “SIN

FRONTERAS TIENDA DE ROPA” DE LA CIUDAD DE LOJA, PERIODO

2015-2019”

1.

¢,Cuales son los objetivos que tiene su empresa?

¢La empresa cuanta con mision y vision?

¢La empresa cuenta con un plan estratégico?

¢,Cree que es necesario que se aplique un plan estratégico en la
empresa?

¢, Qué control efectia sobre sus productos?

¢,Cree usted que el precio de los productos que usted vende es
competitivo respecto a la competencia?

¢ Se realiza actividades promocionales en la empresa, Cudles
son?

¢Qué medio de publicidad utiliza la empresa para darse a
conocer?

¢Usted brinda incentivos de compra a sus clientes como

promociones en las ventas?

10. ¢ Qué tipo de publicidad utiliza la empresa para darse a conocer?

11.,Cbmo considera la ubicacion de la empresa?

12.¢Considera usted que la empresa cumple con sus objetivos de

venta?

13.¢La empresa utiliza tecnologias de la informacion para las ventas?
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14.¢;Cuenta la empresa con personal adiestrado para dar atencion al
cliente?

15. ¢ Se capacita al personal de la empresa. En qué temas?

16.¢La empresa dispone de una base de datos de sus clientes?

17.¢Cuenta la empresa con sistema informatico de contabilidad?
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ANEXO N. 3
ENCUESTA REALIZADA A LOS CLIENTES INTERNOS DE LA
EMPRESA “SIN FRONTERAS - TIENDA DE ROPA” DE LA CIUDAD

DE LOJA.

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Como estudiante de la Carrera de Administracion de Empresas me encuentro empefiado
en elaborar una “PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA
“SIN FRONTERAS TIENDA DE ROPA” DE LA CIUDAD DE LOJA, PERIODO 2015-
2019”, para lo cual solicito de la manera mas comedida y respetuosa se digne contestar las

siguientes preguntas:

1. ¢Quétiempo trabaja en la empresa?

Menos de 1 afio (),
De 1 a 2 afos (),
Mas de 2 afios ()

2. ¢Qué cargo ocupa usted dentro de la Empresa?

3. ¢Qué nivel de estudio posee?

Primaria ( )
Secundaria ( )
Universitario ( )

Postgrado ( )
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4. ¢Conoce usted la misién de la empresa?

Si (), No ().
Siconoce, INAIQUE CUAL €S........ouiiiii e,

5. ¢Conoce usted la visién de la empresa?

Si (), No ().
Siconoce, INdIQUE CUAI €S........c.iiii e

6. ¢Conoce usted las politicas de la empresa?

Si (), No ().

Si CONOCE, CUAIES SON... ..ttt

7. ¢Conoce usted los objetivos de la empresa?

Si (), No ().

8. ¢Harecibido algln tipo de capacitacion por parte de la empresa?

Si (), No ().

Que capacitacion ha recibido. ...

9. ¢Pararealizar sus actividades le otorgaron un manual de funciones?

Si (), No ().

10. ¢El sueldo que percibe es el adecuado para las funciones que desempefia?

Si (), No ().

11. ¢Recibe algun tipo de incentivo por las ventas efectuadas por Usted?

Si (), No ().

12. ¢ Se encuentra Usted, satisfecho con el ambiente de trabajo que le brinda la
empresa en la que labora?

Si (), No ().
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13. ¢Cémo es larelacién con el gerente?
Excelente ()

Buena ()

Regular ()

Mala ()

14. ¢Como es larelacion con su jefe inmediato?

Excelente ()

Buena ()

Regular ()

Mala ()

15. ¢Lacalidad de los productos que ofrece la empresa cree que son?

Muy buenos ()

Buenos ()

Malos ()

16. ¢Cree usted que los precios que ofrece la empresa por sus productos en
relacion a la competencia son:

Bajos ()

Iguales ()

Elevados ()

17. ¢, Considera que la empresa esta bien ubicada dentro de la ciudad?

Si()

No ()
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18. ¢La empresarealiza publicidad para dar a conocer sus productos?
Si()

No ()

19. ¢La empresarealiza promociones?

Si()
No ()

Que
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ANEXO N. 4

ENCUESTA REALIZADA A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA “SIN
FRONTERAS - TIENDA DE ROPA” DE LA CIUDAD DE LOJA

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Como estudiante de la Carrera de Administracion de Empresas me encuentro empefiado

en elaborar una “PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA
“SIN FRONTERAS TIENDA DE ROPA” DE LA CIUDAD DE LOJA, PERIODO 2015-
2019”, para lo cual solicito de la manera mas comedida y respetuosa se digne contestar las

siguientes preguntas:

1. Considera que los productos ofrecidos por la empresa son:
Excelentes ()

Buenos ()

Regulares ()

Malos ()

2. ¢Hatenido problemas con los productos que ofrece la empresa?

Si(),No()

3. ¢Por qué medio de comunicacion conoci6é usted la existencia de la
empresa?

Radio ()

Prensa Escrita ()

Television ()
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Amigos ()

Otros ()

4. ¢Como considera usted la publicidad que emplea la empresa para
atraer clientes?

Excelente ()

Muy bueno ()

Regular ()

Malo ()

5. ¢Considera usted que los precios que oferta la empresa por los
productos que ofrece, con relacién a la competencia son?

Bajos ()

Iguales ()

Elevados ()

6. ¢ Cuando compra los productos de la empresa esta le otorga?
Incentivos ()

Descuentos ()

Promociones ()

7. ¢El personal que trabaja en la empresa es cordial con usted?
Si (), No ()

8. ¢Cree usted que la ubicacion de la empresa es?

Excelente ()

Muy bueno ()

Regular ()

Malo ()
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9. ¢Tiene conocimiento de otras empresas locales que ofrezcan los
mismos productos?

Si(),No ()

10. ¢Por qué usted adquiere productos en la empresa?

Calidad ()

Precio ()

Facilidad de pago ()

Prestigio de la empresa ()

Buena atencion ()

GRACIAS.
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