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INTRODUCCION

La gestion empresarial tuvo su apogeo durante muchas épocas atras, algunos
escritores mencionan que se dio mediante el desarrollo de los comerciantes sumerios y
egipcios, dando estos acontecimientos desacuerdos con la aplicacion de la
administracion en pequeiias empresas. pensando que solo deberian adoptar las grandes
industrias, al transcurrir el tiempo pequefias o mediana empresas han visto la necesidad
de este nuevo enfoque de la gestion, y quieren responder efectivamente para el
desarrollo de las empresas, sabiendo que las pymes son un clemento importante ya que
contribuye a la economia y al establecimiento de fuente de empleo. Jasmine Gonzales
menciona que Koontz & O'Donnell (2004) indican lo siguiente. “El Enfoque de la
Gestion Empresarial, analiza la estructura organizacional y define los tareas a realizar

de las personas™ (Gonzales L, 2014).

Al analizar y observar la estructura de la organizacion se puede definir cada tarca a
gjecutar y que son realmente necesarias, y de esta manera fortalecer a la empresa. A
traves del disefio organizacional enfoca a la ejecucion de las actividades, permite a los
administradores crear y disefiar las tareas, y dividirlas en otras tareas de esta forma
misma que coordine entre las mismas (Gonzales L, 2014),

Hoy en dia hablar de competitividad es un término que involucra necesariamente
factores determinantes del desarrollo necesario para el crecimiento de las empresas, de
modo que permitira mantenerse en los mercados. De acuerdo a estudios sefialan que las
empresas para lograr ser competitiva en el mercado debe desarrollar y aplicar sistemas
ajustados a la gestion empresarial enfocada hacia la plancacion, organizacion, dircccion

y control de los procesos administrativos y estratégicos.




Las pymes del cantéon Milagro empezaron a surgir a medida que crecia la ciudad, al
mismo tiempo que seguian administrados bajos los mismos esquemas y los mismos
conocimientos de cuando iniciaron, de aqui que carece de factores competitivos clave
para la creacion y que adoptan politicas es por ello que muchas pymes piensas que las

practicas en favor del desarrollo sostenible son exclusivas de grandes empresas.

Para el estudio de este proyecto se basara en una empresa comercial del canton Milagro
“Cohervi”. Esta empresa es un supermercado de productos de consumo masivo que tuvo
sus inicios como una tienda y al transcurrir el tiempo ha ido creciendo y aumentando su
estructura organizacional, esta empresa se ha dedica atender a tiendas luego a mayorista
y hoy en dia dirigida hacia el consumidor final. Cohervi se ha mantenido 40 afios como
negocioy 35 afios como empresa. Tiene como mision brindar la mayor satisfaccion en
el mercado. ambiente, diferenciar en promociones. su vision actual es implantar la

mayor cantidad de sucursales a nivel nacional.

Las empresas actualmente se acomodan a cambios que la naturaleza los obliga y
favorece, de esta manera exige competitividad. es asi como alcanzan sus objetivos y
logran ser rentables en su entorno. La gestion empresarial juega un rol muy importante
en toda organizacion de manera que busca el mejor uso de los recursos sean en la

persona, economico, tecnologico.

Al hablar de gestion empresarial y competitividad en la pyme. demuestra varios
factores como elementos que estan determinados de acuerdo a un disefio de integracion
humana, economica, tecnologica con el objetivo de tomar iniciativas en plan de
negociacion para lograr una oportunidad en el entorno empresarial. Ademas, muestra la
manera de producir bienes y servicios que satisfaga las expectativas de la sociedad

creando e innovando, creando valor agregado a sus actividades.




La gestion empresarial aplicada para grandes empresas es de mucha relevancia e
importancia debido a que es el manejo eficiente de todas las areas de la organizacion,
pone en participacion la direccion de las habilidades y estrategias como resultado la
cficiencia y la obtencion de resultados factible; esto incluye la busqueda a través de las
personas mejorar la productividad y por ende la competitividad de las empresas.
Ademas contar con herramientas de gestion adecuadas es una estrategia clave para
alcanzar los objetivos plancados. Es importante analizar la gestion de las pymes, debido
a que en la actualidad las empresas buscan estrategias que genere ventaja competitiva y
asi de esta manera obtener ¢l crecimiento econdmico esperado. s por esto que es
necesario el planteamiento de estrategias que mejore y beneficie las pymes del canton

Milagro.

FORMULACION DE PROBLEMA

De qué manera la Gestion Empresarial incide en la competitividad de la Pyme

comercial Cohervi del Cantén Milagro provincia Guayas
OBJETIVO DE LA INVESTIGACION
Objetivo general

Formular estrategias de gestion empresarial para optimar la competitividad de la

empresa comercial Cohervi S.A. del Canton Milagro, Provincia del Guayas, afio 2019,

Objetivos especificos

1. Establecer la relacion que sustenta las teorias correspondientes a la variable de
investigacion.
2. Identificar los factores de gestion determinantes en la competitividad de las

Pymes del Canton Milagro




3. Determinar de qué manera influye la gestion empresarial en la competitividad de

las pymes comerciales del canton Milagro

4, Disefiar un modelo de estrategias de gestion empresarial, que permita visualizar

las ventajas competitivas.

JUSTIFICACION

El trabajo a realizar esta fundamentado en lograr revelar la situacion que presentan
una de las empresas del canton milagro Cohervi S.A. con la finalidad de crear de
manera favorable estrategias de mejora.

Unas caracteristicas fundamentales que debe poseer una empresa en este caso el
supermercado Cohervi S.A. a la hora de mejorar la gestion empresarial, siempre debe
enfocarse hacia la satisfaccion del cliente de manera que contribuya al desarrollo de las
actividades de cada drea dentro de una empresa; teniendo en cuenta que la aplicacion de

que una correcta gestion favorecer indiscutiblemente el desempefio de la organizacion.

La existencia de la informalidad de las empresas es un problema muy grave en
algunas empresas del canton debido a un bajo nivel de administracién y por ende mala
organizacion de sus recursos sean estos: econdmicos, humano, y de gestion que
involucra a toda la organizacion. Las pequefias y medianas empresas son parte
fundamental del desarrollo econdmico y fortaleza productiva del pais, pero debido a una
serie de errores impuestos por los mismos gerentes han originado una practica inestable

en la gestién de sus procesos.

Es por ello que se debe desarrollar de manera integral practicas que involucra a todo
el personal directamente con la administracion, considerando que mediante una correcta

gestion empresarial, la empresa alcanzara mejores niveles competitivos.




Por ende este proyecto de investigacion busca esta fundamentada en establecer una
estrategia de gestion empresarial que involucre al personal administrativo a la
consecucion de politicas de acuerdo a una correcta gestion empresarial, de tal manera
que mejore y fortalezca la practica competitiva v pueda alcanzar mejores niveles de
administracion y de mejora para la competitividad. Y es asi como este proyecto
pretende crear una estrategia de gestion empresarial que optimice la competitividad de
Cohervi S.A., debido a que hoy en dia existen un sinnimero de empresas que han

entrado al mercado con potencia creando e innovando la practica empresarial.

Una excelente evaluacion y control en sus actividades y procesos que conlleva a la
operatividad de la empresa, de manera que se enfoque al cumplimiento de los objetivos
estratégicos y especificos. Es por esta razon que se busca a través de los resultados
fomentar politicas que concierna a la capacitacion y motivacion a los empleados de
manera favorable. teniendo en cuenta que los empleado son un elemento clave para
llegar hacia la satisfaccion del cliente y por ello es necesario adoptar estas practicas en

mejora para la organizacion.




CAPITULO 1
MARCO TEORICO

ANTECEDENTES

La gestion empresarial tiene su origen en las distintas teorias y enfoques con respecto a
la aplicacion de las organizaciones ecmpresariales, como la cientifica por Frederick W.
Taylor, Henry L. Gantt y Frank y William Gilbreth, la funcional, Henry Fayol y otras

teorias. A continuacion, se trata de conceptualizar una de las teorias que fundamenta el

estudio de la gestion empresarial.

Segun L. Alberto Gutiérrez (2015) menciona que Frederick W. Taylor fue el fundador
de la teoria cientifica de la gestion empresarial, aproximadamente por la primera de
cada del siglo XX, esta teoria analiza y sintetiza los flujos de trabajo. Se ajusta en el
ambito del profesionalismo. la competencia técnica y la previsibilidad. para mejorar su
crecimiento economico y su eficiencia en la organizacion. Es una teoria muy antigua,
pero cabe decir que estd considerada y sigue siendo de mucha importancia en actualidad
en area industrial y administrativa (Gutierrez M., 2012).

La gestion empresarial ha experimentado cambio a lo largo de su desarrollo del

hombre en cada uno de los sistemas sociales ya que ha evolucionado en la toma de
decisiones tomando en cuenta sus funciones principales que son planificar, organizar,
dirigir y controlar; obteniendo la capacidad de influir al mercado, sociedad, u

organizaciones un enfoque de crecimiento en el mundo empresarial.

PROCESOS DE LA ADMINISTRACION

El proceso administrativo es un factor determinante de la gestion empresarial se

concentra en cuatro actividades fundamentales que son planificar, organizar. dirigir y




controlar; planear es el primer proceso administrativo que consiste en definir los
objetivos organizacionales, estableciendo planes y estrategias para ¢l cumplimiento de
los objetivos, el siguiente paso es la organizacion dentro del proceso administrativo que
tiene que ver con ¢l proposito principal que es el establecimiento una estructura general
y especifica conectado a las funciones de cada miembro de la empresa, ademas el
estableciendo de cargos, puestos y tareas y funciones delegadas, como tercer proceso se
encuentra la direccion y esta dirigida hacia las personas que se encuentran al mando de
la organizacion, aqui en esta fase se encuentran los administradores, directivos,
encargados, jefes de arcas, que deben ayudar a las personas al cumplimiento de los
intereses personales v de toda la institucion en general, v de esta manera es que se desea
lograr una estabilidad , permitiendo asi la optimizacién de los recursos econdmicos y
humano; y por ultimo ¢l control en ¢l proceso administrativo, en esta gestion se vigilay
supervisa todos los elementos de la administracion, anticipando los problemas y
ajustandolo a los nuevos objetivos, ademas evitando y corrigiendo a tiempo las
desviaciones de los planes corregidos (Sanchez Villamil, Parra Cardona, & Naranjo

Tuesta, 2014).

De acuerdo a lo anteriormente mencionado algunos autores comparten el mismo
concepto de la aplicacion de la gestion empresarial, como proceso administrativo. La

siguiente tabla menciona los conceptos cldsicos de la gestion empresarial.
DEFINICION DE LA GESTION EMPRESARIAL

Es el conjunto sistematico de ajuste que logra la maxima eficiencia de sus recursos a
través de una adecuada estructurara organizacional, el procesos de coordinacion busca
de alguna manera resultados eficiente en la relacion de las actividades y al personal en

general. La gestion de alguna manera tiene que ver con el conjunto de tareas que se




ejecutan con ¢l propodsito que busca la empresa que puede ser para la resolucion de un

problema, puntualizar algin proyecto o en otro aspecto muy general administrar una

organizacion (Gonzales, 2014).

Tabla 1. Teorias de la gestion empresarial

La gestion empresarial es el proceso de “Planear organizar,

integrar, direccionar y controlar los recursos sean

Idalberto
) (intelectuales, humano, materiales financieros y otros)”
Chiavenato
Stephen P. la administracion o gestion empresarial “Es el proceso de
Robbins planificar, organizar, dirigir y controlar™

Francisca Martin
Jiménez y Rafael

Peridiiez Cristobal

la administracion o gestion empresarial es “El proceso de
disefiar y mantener un entorno en el que, trabajando en

grupos, los individuos cumplan eficientemente™

Julio Garcia del

Junco

Es el “Conjunto de las funciones o procesos basicos
(planificar, organizar, dirigir, coordinar y controlar) que,
realizados convenientemente, repercuten de forma positiva en
la eficacia y eficiencia de la actividad realizada en la

organizacion”

Harold Koontz y

Heinz Weihrich

La administracion o gestién empresarial es “Un proceso de
disefiar y mantener un entorno ¢n ¢l que, trabajando en
grupos, los individuos cumplan eficientemente objetivos

especificos”

Recuperado de (Agiiero, 2007)
Elaborado por: Evelyn Ayala P.




La gestion empresarial esta relacionada con las actividades en los diferentes niveles
organizacionales, que buscan mejorar ¢l rendimiento de la organizacion en su conjunto
y por ende la competitividad. Para defender la administracion empresarial es
indispensable observar el tipo de empresa y procurar tener en cuenta que la alta
direccion busca mejorar cada proceso y trata de satisfacer las expectativas de los
inversionistas y también a toda la organizacion en si. Aquella empresa que busca el
desarrollo competitivo, corresponde empezar con un compromiso empezando por los

lideres que deberan asumir terminantes valores éticos, en el ambito empresarial.

ASPECTOS FUNDAMENTALES EN LA GESTION

Para una correcta gestion se debe involucrar a todos los departamentos de una
empresa. Es muy importante claborar un manual de procedimientos en donde se detalle
cada funcion y esté bien planificada. Se establecen dos principales pilares que sirve para

la gestion de una pyme: la informacion y comunicacion.

* Trabajar con informacion veraz. evitando la duplicidad de tareas que puede
producir errores. Es necesario promover una buena gestion del tiempo para no

frenar los procesos (Valencia, 2018).

= La comunicacion interdepartamental debe ser fluida y constante, para dar una
respucsta fiable y rapida a los directivos, clientes o proveedores cuando la

requieran (Valencia, 2018).

En lo que se concierne a las estructuras principales de la empresa, para mejorar la

gestion:

Estructura financiera: ¢s un clemento principal en la gestion de una pyme. Existen

muchas pymes que han tenido que cerrar por falta de liquidez aun teniendo un buen




nivel de ventas. La demora en ¢l pago de los clientes puede asfixiar a las empresas que
no pueden posponer muchos de sus gastos habituales: nominas, pagos a proveedores o
gastos corrientes. Es vital una buena gestion de cobros y pagos, anticipando las
decisiones que se deban tomar. Al mismo tiempo. se deben buscar las mejores fuentes
de financiacion cuando sea necesario: rapidas, seguras y a un coste competitivo

(Valencia, 2018).

Recursos humanos: los trabajadores es el capital mas valioso de una empresa. La
tecnologia ayuda a reducir los costes y mejorar los procesos, pero son los empleados los
que pueden desarrollar las estrategias que se necesiten, pueden aportar ideas y también
experiencia. Los profesionales mas creativos y con conocimientos en las nuevas
tecnologias seran un gran impulso para las pymes. Es necesario elaborar un
organigrama bien estructurado. donde se definan los puestos, las funciones y las

responsabilidades: y tratar de elegir a los mejores profesionales (Valencia, 2018).

Produccion: ;cuanto nos cuesta elaborar nuestro producto o servicio?, ;a cémo lo
podemos vender?, ;qué margen de rentabilidad tenemos?, ;en qué aspectos se puede
mejorar?, son aquellas cuestiones que hay que estudiar para ofrecer el mejor producto al
mejor precio, y que sea rentable (Valencia, 2018).

Tampoco se debe olvidar la gestion de stocks y de almacén porque estos de alguna

manera generan costos innecesarios.

Estrategia comercial: en estos concierne a los clientes y a las ventas si la estrategia no
funciona como se esperaba. no abra ventas y tampoco clientes hoy en dia la era digital
ofrece muchas posibilidades de comunicacion con potenciales clientes, al tiempo que

permite abarcar un gran nimero de mercados (Valencia, 2018). Una pyme nunca debe




apartar su proyeccion al exterior, aunque aun no tenga las condiciones adecuadas, es

importante lener en cuenta que puede presentar una oportunidad.

Planificacion logistica: esto hace referencia en la distribucion del producto. Una
correcta distribucion requiere de una atencion determinada. existen muchas actividades
es lo suficientemente importante, pero es necesario no dejar a un lado esta area de
manera que es el ultimo paso para cerrar la cadena de ventas, la meta para fidelizar al

cliente, el prestigio de la compatiia se pone en juego (Valencia, 2018).

DESARROLLO DE LA GESTION EMPRESARIAL EN LAS PEQUENAS Y

MEDIANAS EMPRESAS PYMES

Por lo general las pequefias y medianas empresas suclen contar con una estructura
organizacional simple por lo tanto esto resulta la toma de decisiones de una manera
acclerada y la adaptacion a los cambios en su entorno, asimismo mejora la
comunicacion entre los miembros esto incide una mayor capacidad de acomodar en la
estructura organizacional. Las pymes estan constituidas como uno de los sectores mas
productivos para la economia de una nacion, estan caracterizadas por marcar su

desarrollo y convertirse en grandes generadoras de empleo.

Casi siempre las pymes son negocios familiares, por lo tanto, prevalece el nivel de
compromiso hacia los integrantes, asi mismo ¢l contacto directo hacia ¢l cliente ya que
este es el elemento fundamental, permite obtener la informacion a corto plazo, con

determinadas explicaciones (Solis C.Victor, 2018).

La gestion empresarial en las Pymes es sin duda de vital importancia para el desarrollo
de la sociedad, sostener la economia y favorecer la creacion de empleo. Hoy en dia, la

gestion de una pyme es un trabajo duro ya que las circunstancias externas no favorecen




en nada el camino. Estamos en una coyuntura caracterizada por una gran
competitividad, precios bajos y una demanda interna que aun necesita tiempo para

recuperar su nivel de otras épocas (Valencia, 2018).

El gran desafio de todo empresario es obtener ventaja competitiva en el mercado y
buscar nuevas estrategias. en un entorno tan complejo. en la gestion de las pymes vy, por
incluyendo del personal encargado de la planificacion y desarrollo de dicha gestion. Por
lo general todas las empresas se esfuerzan para posicionarse en el mercado y articular,
de la mejor manera posible, su estrategia ante los elementos que la rodean: trabajadores,
proveedores, clientes, competencia, etc. Y, sobre todo, para medir su capacidad de

sobrevivir en un mundo totalmente globalizado (Valencia, 2018).

Para determinar la gestion de una pyme es necesario analizar todos los elementos y
recursos que tiene a su disposicion, o que pueda conseguir, ya que éstos son la clave de
una buena gestion. Tener la capacidad correctamente de mancjar la informacion que
procesa, integrando todas las dreas. y que ésta sirva para la toma de decisiones. con la
finalidad de planificar las mejores estrategias competitivas y manejar con inteligencia la

interaccion con el entorno (Valencia, 2018).

ASPECTOS HISTORICOS DE LA COMPETITIVIDAD

Este tema ha sido de mucha discrepancia ya que muchos pensadores han desarrollado
muchas definiciones, como Adam Smith un personaje que dio su argumento sobre la
competitividad hacia el mercantilismo, y se baso en el predominio de un pais de
acuerdo al control de la economia, la obtencion maxima de sus reservas del oro y la
plata, este personaje especul6 que los beneficios de la competencia se lograba a través
de la maximizacion de un esfuerzo eficiente, el resultado seria un mejor bienestar

(Labarca, 2007).




Segun Labarca (2007), menciona que A. Smith “Centro sus ideas sobre la actividad
econdmica dentro de un pais a la especializacion y el intercambio entre paises™
(Labarca, 2007). “Alegé que los paises deberian dedicar y exportar en aquellos bienes
que tuvicra una preeminencia absoluta, y estos deberian importar aquellos bienes de
manera que el comerciante tuviera una ventaja en los bienes importados™ (Labarca,

2007, pag. 160).

TEORIA DE LA VENTAJA COMPETITIVA

Al hablar de la competitividad es un elemento muy estudiado y asi mismo es un tema
mas discutido en el ambito de la investigacion académica, empresarial, gubernamental y
medios de extension. Segun Gonzales. (2014) La ventaja competitiva segunde Porter
M. en 1995, se basaen 3 tipos:

e LIDERAZGO EN COSTOS
Lograr un liderazgo, significa establecer un conjunto de politicas enfocada hacia el
objetivo, un lider en costos debe lograr equivalencia, en bases a diferenciacion,
obteniendo costos bajo se prevé que la empresa lograra mayor rendimiento para
fortalecer su ventaja competitiva. Un enfoque de bajos costos preserva a la empresa
tanto a los clientes como a los proveedores. para enfrentar ¢l aumento de sus costos en
los insumos.

e DIFERENCIACION

La diferenciacion significa que una empresa intenta ser unica en el mercado y consiste
en diferenciar en algin producto o servicio, las areas de la diferenciacion pueden ser: en
producto, por distribucion, en las ventas. por comercializacion, de servicio o por

imagen. Lograr la diferenciacion implica que la empresa obtendra mayor rendimiento y

se posiciona en las cinco fuerzas de M. Porter (Gonzales, 2014).




o ENFOQUE O ALTA SEGMENTACION
Significa que una empresa utiliza sus estrategias enfocadas hacia un grupo especifico de
compradores, también puede ser un segmento en linea del producto o también puede ser
un segmento geografico. La organizacion que posca csta estrategia obtienc mayor
rendimiento en el sector comercial o industrial; posee bajos costos en sus productos o
servicios. o también puede poseer una diferenciacion en el mercado. también puede ser
en ambas estrategias.
(Gonzales. 2014) “El mundo vive un proceso de cambio acelerado y de competitividad
global en una economia cada vez mas liberal, marco que hace necesario un cambio total
de enfoque en la gestion de las organizaciones™ (Gonzales, 2014).
El siguiente grafico demuestra la ventaja competitiva de M. Porter, pone énfasis en estas
estrategias internamente coherentes y explica que las compaiiias han descubierto varios
caminos para poder conseguir tal sus objetivos.

Tabla 2. Ventaja Competitiva

En costos En diferenciacion
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en costos diferenciacion

Nota. Recuperado de (Morales Gallegos, 2015)
Elaborado por: Evelyn Ayala P.

Mediante este grafico Porter establece cada cuadrante, representa una caracteristica que

la empresa presenta una posicion estratégica dentro de un segmento de mercado o hacia




todos los consumidores para poder competir y conseguir ¢l fin que persigue la

organizacion.

LIMITANTES DE LA GESTION EN LAS EMPRESAS

Las limitaciones que presentan las pymes en la actualidad se ven afrontada por la
estructura u organizacion de la empresa, puesto que las empresas sean pequeifias o
medianas, se encuentran administradas por sus propios propietarios, v muchas veces no
cuentan con conocimientos, mas bien organizan de manera empirica y poco practica.
Este tipo de empresa por lo general, la asignacion de recursos, con respecto a los
salarios y sueldos, esta dada por el empirismo de sus propietarios de manera que no
cambia esa forma de pago y es una de tantas falencias que existes dentro de las pymes
(Medina, 2014).
Estas limitaciones son expuestas de la siguiente manera:
Talento Humano
Con respecto al talento humano, sabemos que esta drea es una de las mas importantes
dentro de una empresa ya que es aqui donde el personal es capacitado, motivado,
sensibilizado, orientado y liderado, dificilmente éste lleve sus funciones de forma
optima, lo cual crea un clima o panorama organizacional poco estable (Medina, 2014).
La gestion del capital humano enfocado en la empresa crea de manera favorable un

ambiente calido

Una de las limitaciones presentes esta dada por;

Desconocimiento de la funciones de cada puesto de trabajo, por alta rotacion del
personal, por carencia del sentido de pertenencia, puede ser por desmotivacion, también

desconocimiento de las funciones y responsabilidades del cargo, exceso de tareas al

personal o caso contrario (Medina, 2014).




Planificacion estratégica

Es un proceso del cual existen cambios en todos los niveles de una empresa. En este
procesos se dirige hacia los planes, reglas, metas y estrategias, iniciando de los
principios organizacionales, planes de negocio. los planes estratégicos. en los planes
operativos sean generales y también especificos de todas las areas de la empresa, por lo
tanto se debe estar claro, los valores pasados, presentes y futuros para de esta manera

adaptarse a los rotundos cambios que el mercado demanda y poder responder de manera

efectiva la productividad, rentabilidad y sostenibilidad empresarial (CEPAL, 2003).

Estas limitaciones se dan por:

Debilidad en la aplicacion de politicas que determina las guias de acciones en los

objetivos, las estrategias y las metas en planes cortos, medianos y largo plazo.

También por la participacion casi nula en ofertas en el mercado. Limitaciones de

respaldo financiero para inversiones de gran envergadura (Medina, 2014)

COMPETENCIA ESTRATEGICA

Para Porter la competencia estratégica significa “Escoger una ruta distinta a los
demas. En vez de competir para ser las mejores las compaiias pueden y deberian
competir para ser las unicas”: es decir al valor, la singularidad del valor que creamos y
como lo hacemos (Magretta, 2014, pag. 28). Vemos que la “competitividad se
manifiesta en la capacidad de las empresas que operan en un pais para competir
cxitosamente cn los mercados intecrnacionales, micntras que al mismo tiempo mecjora la
calidad de vida de los ciudadanos™ (Magretta, 2014).

Hoy en dia hablar sobre la competitividad es construir definiciones y concepto de

acuerdo a cada empresa. como lo emplea. Para W. Chan Kim y Renée Mauborgne




fueron los protagonistas que idearon estos conceptos claves para el éxito del *Océano
rojo y Océano azul” para mostrar “El mundo del mercado”. Los Océanos Rojos,
representan aquellas empresas que hoy en dia existen, descubriendo el mercado en
donde se¢ determina los limites de las organizaciones, aqui en este enfoque se refiere a la
alta competencias. Las estrategias que deben crear océano rojo se basan en ganar al
maximo la competencia, compitiendo en el mercado existente mientras que el océano
azul demuestra las industrias que no existen hoy en dia, deberan crear ideas

innovadoras, encontrando una oportunidad para crecer de manera rapida y eficaz.

CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Es uno de los modelos mas famosos elaborado el economista Michael Porter.

Figura 1. Cincos Fuerzas competitiva

Amenaza
de nuevos
aspirantes

Rivalidad
entre los
competidores
existentes

Poder de
negociacion de
los compradores

Poder de
negociacion de
los proveedores

Amenaza de
productos o
servicios
sustitutivos

Fuenie: (Porter, 2009)

Se dio a conocer en 1979, Porter propone un modelo para determinar las consecuencias
de la rentabilidad de un mercado a través de la evaluacion de los objetivos y recursos

frente a cinco fuerzas que rigen la competitividad. “Este modelo es una herramienta




fundamental a la hora de comprender la estructura competitiva de una industria ademas
permite identificar la competencia™ (Michaux, 2016)

1. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES
Existen clientes que pueden influir para que los precios reduzcan al exigir mejor calidad, lo
que hace que se enfrenten los participantes de la industria: es decir los compradores son
poderosos si cuentan con influencia negociadora sobre los actores de la industria, ain mas
cuando son sensibles a los precios. Los clientes son importantes para una industria pese a
que sus necesidades se vuelven dificiles de cuantificar y son intangibles (Porter, 2009).
En esta parte nos explican de la negociacion directa con los clientes, esta nos hace ver si
realmente estamos llegando a los clientes y cual es el grado de dependencia o lealtad de
ellos hacia nuestros productos.

2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
Michael Porter plantea que los proveedores influyentes acaparan mas valor para si mismos
ya que pueden cobrar un precio mas elevado, o limitar la calidad por los costos que
traspasan a la industria; si cstos participantcs no pueden pasar ¢l incremento de costos al
precio final, los proveedores estaran sacando la maxima rentabilidad (Porter, 2009). Aqui
encontramos que la negociacion con proveedores, se requiere mas atencion ya que son los

que realmente saben donde se obtiene la rentabilidad en el mercado.

3. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES O NUEVOS ENTRANTES

La posibilidad de que puedan entrar nuevos aspirantes a la industria es un elemento que
mide la rentabilidad en el mercado de manera que obtenga una cuota de mercado que genera
influencia en los precios, y los costos, y relacion de la inversion que es muy necesario, €s

decir pueden influir en la capacidad existente y en los flujos de liquidez para incitar la

competitividad. La amenaza de entrada crea un limite a los beneficios de una industria y




¢ésta va a depender de la fuerza que tengan las barreras de acceso y la reaccion que esperan

los aspirantes de los ya establecidos (Porter, 2009).
4. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Un producto que realiza una funcién idéntica o similar a la del producto de una industria se
vuelve una amenaza que muchas veces no es tan visible o directa que se puede pasar por
alto. Cuando la amenaza es elevada, la rentabilidad de la industria se resiente, ya que los
sustitutivos limitan el potencial del rendimiento de una industria al colocar un techo en los
precios. Si una empresa no se distancia de un sustituto por medio de mejoras en el producto,
aumento de calidad, campafias de marketing, etc.: estara arriesgando sus beneficios y por
tanto el crecimiento, por ello es importante la atencion que se le da a las industrias con
sustitutos atractivos (Porter, 2009). La existencia de los productos que pueden sustituir el
nuestro. Este es uno de los factores que mas competencia produce. En este caso se puede

tener que incluso reducir el costo.
5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

La rivalidad entre competidores ya establecidos los lleva a realizar diferentes acciones como
descuentos a los Eecios._ mejoras en el producto o servicio, campafias de publicidad, que se
definen como competencia. Cuando la rivalidad es eminente se limita la rentabilidad de la
industria, todo depende de la intensidad con la que las empresas compitan y la base sobre la

que estén compitiendo (Porter, 2009).

CONCEPTOS CLAVES

Administracion: La administracion se define como el cumplimiento de objetivos deseados
mediante el establecimiento de un medio ambiente favorable a la ejecucion por personas que

operan en grupos organizados, comprende una serie de actos que llevan a conquistar




objetivos. Es proceso social porque esos actos se refieren primordialmente a las relaciones
entre personas (Newman, 1961). Es ¢l proceso de planificar, organizar, dirigir y controlar los

recursos eficientemente para determinar y alcanzar los objetivos organizacionales.

Gestion: es la accion y resultado de Administrar, organizar una cosa 0 una empresa.
Gestionar es emprender algo con diligencia de manera que esto hara posible la realizacion
de una accion sea en el aspecto comercial o gestionar cualquiera otro asunto de interés
personal. En el ambito administrativo esto tiene que ver con colocar, destinar, ordenar y
organizar una cosa o situacion en general (Merino, 2012). Conjunto de actividades referente
a administrar los recursos, ¢l trabajo si es acorto o largo plazo, incluyendo las actividades

definidas.

Competitividad: La competitividad es el la capacidad que tiene una empresa o un pais de
crear servicios o producir bienes que cubra las necesidades del cliente y como resultado de
se da la ejecucion de una serie de factores sean econdmicos. sociales. geograficos y
politicos une la estructura y el desarrollo de una nacion (UBFAL, 2004). En otras palabras
es la capacidad que posee una empresa para competir en su medio econdmico y mantener

una ventaja comparativa.

Ventaja Competitiva: Aquella caracteristica o atributo unico y notable designado a un
producto o marca que va a permitir diferenciarse de sus competidores, o también
podemos designar aquella empresa posicionada en el mercado. Ademas hace referencia
a una empresa que posce una ventaja Unica en el mercado y esta es sostenible con
respecto a la competencia, esta ventaja permitira obtener resultados satisfactorios y

también tener una posicion competitiva superior (Espinosa, 2017).




CAPITULO 2

METODOLOGIA

TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion que se ejecuto en la operacion del proyecto fue de caracter
cualitativo, debido a que se utilizo muchas fuentes y a través de ello la recopilacion de
datos para que de esta manera poder explicar y comprender el por qué. como o de qué

manera se da una determinada accién o en si comportamiento de la observacion.

METODO CUALITATIVO

Estudia los fenomenos sociales en el propio entorno natural en el que ocurre, dando

importancia a los aspectos subjetivos de la conducta humana sobre las caracteristicas
objetivas, explorando. sobre todo. el significado del actor humano. Los métodos
cualitativos estudian significados intersubjetivos, estudian la vida social en su propio
marco sin distorsionarla ni someterla a controles experimentales (Ruiz, 2012, pag. 44).
A través del método cualitativo se realizo la entrevista de manera que contiene

descripciones que aportan en el proceso investigativo.
DISENO

DISENO DESCRIPTIVO

El trabajo de investigacion es caracter descriptivo segun Hernandez. pretenden
“Medir o recoger informacién de manera independiente o conjunta sobre los conceptos
o variables s los que se refiere” (Granero G., 2005, pag. 185) . Este trabajo nos permitio
obtener informacion de las opiniones de la entrevista, segun Danke sefiala que “los
estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles

importantes de personas. grupos, comunidades o cualquier otro fenémeno que se someta




a un analisis™ (Granero G., 2005). En definitiva, este disefio de investigacion permite
medir la informacion recolectada para luego describir, analizar e interpretar
sistematicamente las caracteristicas del fendmeno estudiado con base en el contexto del
escenario anteriormente planteado.

DISENO EXPLICATIVO

Este disefio fue aplicado para conocer el porqué de dos variables relacionadas, este tipo
de disefio de investigacion va mas alla de la descripcion de conceptos o fendmenos o del
establecimiento de relaciones entre conceptos y de esta manera responden a la causa de

los eventos presentados.

DISENO EXPLORATORIO

Sirve para conocer el contexto sobre el tema que se estudio, y de encontrar todas las
pruebas relacionadas con el fendmeno en este disefio prepara el terreno. y generalmente
anteceden a los otros tipos. Los estudios exploratorios se efectiian, normalmente,
cuando el objetivo es reconocer ¢l tema o problema de investigacion poco estudiado o
que nuca antes ha sido estudiado. Se caracterizan por ser mas flexibles y amplios en su

metodologia en comparacion a los demas disefios.

METODOS

METODO TEORICO

Se utilizo este método ya que requeriamos de teoria en el proceso de investigacion con
el fin de obtener conocimientos previos del tema seleccionado. Este método es

deductivo ya que consiste en sacar consecuencias de un principio o suposicion.

METODO EMPIRICO




Basicamente este método tiene como proposito tomar a base de la experiencia adquirida
de los actores, informacion que nos proporcionara en el desarrollo del trabajo
investigativo. A través de la entrevista que se realizo se pudo obtener la informacion y
de esta manera conocer la experiencia de una persona al mando de una empresa y
analizar de este modo la gestion empresarial que presenta como base una de las

empresas del cantéon Milagro.

OBSERVACION

Esta técnica se aplico en el proyecto con el fin de obtener informacion primaria de los
fenomenos que se investigan y para comprobar los planteamientos formulados en el
trabajo. A través de la observacion conoceremos mejor los sucesos y sera el sector de
las Pymes comerciales del canton Milagro en donde hay una limitada gestion

empresarial.
4]
ENTREVISTA

En el sentido estricto. la entrevista es un dialogo que comparte dos o mas personas que
responde al formato de pregunta-respuesta. Sus elementos son un entrevistador, que
efectiia las preguntas, y un entrevistado, normalmente experto en una materia de intercs
social, quien es el personaje a responder. El propodsito de la entrevista fue de obtener la
informacion necesaria para estudiar el proyecto de Investigacion. Este instrumento se
utilizo debido a que la investigacion es de caracter cualitativo. La entrevista a realizar es
al Ing. Steven Barzola Morales, quien es el encargado y jefe de todas las sucursales
existen en el Canton Milagro.

POBLACION




En el desarrollo del trabajo se utilizd como muestra una empresa comercial del cantén
Milagro y se tomo en cuenta como poblacion a una unidad de analisis, supermercado

Cohervi S_A. del Canton Milagro.

TIPO DE MUESTREO

El tipo de muestra aplicada en la investigacion es no probabilistica debido a que todas
las muestras que se recogen en un proceso que no brinda a todos los individuos la

misma oportunidad de ser seleccionadas.

TAMANO DE LA MUESTRA

Es una unidad de analisis por lo tanto no requiere calculo alguno.




CAPITULO 3

RESULTADOS OBTENIDOS

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

GUIA DE PREGUNTAS PARA ENTREVISTA A PROFUNDIDAD

La Entrevista tiene por objetivo recabar informacion para dar paso a un proyecto de
titulacion denominado: “GESTION EMPRESARIAL Y COMPETITIVIDAD DE LA
EMPRESA COHERVI S.A. DEL CANTON MILAGRO”
Nombre del Entrevistado: Steven Aquiles Barzola Morales
Cargo que desempeiia: Gerente de Almacenes
1. ;Cémo se controla la ejecucion de los planes estratégicos?
La ejecucion de los planes estratégicos se controla mediante el sistema, el personal y
los jefes de cada area, lo que uno realiza es analizar en base al sistema, todo lo que
se vaya a realizar sea ofertas, promociones, o mover una percha para un proveedor,
sc necesita analizar la facturacion y el producto. Otras formas de poder controlar es
de acuerdo al organigrama, el sistema va directamente a la persona encargada
dirigida como ejemplo si ponemos alguna estrategia en un producto tiene un fin si
tal producto alcanza ¢l fin esperado se mantiene, si queda intermedia se apunta para
que suba ese producto, si en otro caso baja directamente se lo elimina.
2. ;Qué factores anticipan la ejecucion de los planes estratégicos?
Los factores que anticipan al realizar una ejecucion es cuando empieza a bajar en
alguna area por ejemplo de un caso que acontecio aqui, a un lado de la empresa se
coloco el area de promociones y de ese mismo lado se encontraban los cochecitos
de compra, por lo tanto los clientes no caminan por ese lado entonces los factores

que me anticipan son aquellos que no veo resultado y mas bien tengo problemas y
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por ende baja en las ventas.

< Qué tiempo abarca los planes estratégicos?

El tiempo que se establecen los planes estratégicos existe dos planes para producto
abarca un mes si sigue ese producto o se lo elimina es suficiente para saber si ese
producto se vende o no. Planteamiento de la empresa como se denomina en cuanto
a planes en el arca de marketing. ventas y logistica abarca de 6 meses a 1 afio en
adelante, va que eso no podemos medir.

. Como opera en Coheryvi el proceso de la Administracion estratégica?

Cohervi trabaja para abrir nuevas sucursales en sectores estratégicos de la ciudad,
trabajar para aumentar la variedad de producto existentes, establecer precios muy
bajos para alcanzar mayor satisfaccion en sus clientes. ofrecer distintas ofertas en las
diferentes marcas auspiciantes.

¢ Cuales son los factores claves del éxito de Cohervi S.A.?

La clave del éxito de Cohervi son los precios de mayorista para ¢l consumidor final.
Otra clave del éxito es las promociones por compra de cierto productos gratis algun
producto.

< Qué medidas constituyen en los planes especificos de la empresa?

Los planes especificos se ejecutan en la medida por la cual cada area evalua las
alternativas antes de tomar una decision, disminuye al minimo los problemas, mide
el rendimiento de cada departamento y busca mejorar en sus procesos.

¢, Qué ventajas mantiene Cohervi en el establecimiento de planes Direccionales?
Cohervi se enfoca a varios mercados mayoristas, semi-mayoristas. en especial al
consumidor final y el beneficio que ofrece de crédito directo enfocado a las tiendas

de 3 a 12 meses.




8. ;Por qué es importante para la empresa realizar los planes ticticos operativos?
Es importante para Cohervi establecer los planes operativos ya que de ellos depende
la ejecucion de los objetivos a corto plazo y por ende de los resultados esperados.

9. (;Qué tiempo abarca los planes operativos?

Para Cohervi los planes operativos son maximos un mes.

10. En sus planes especificos ;Qué porcentaje de aumento existe en sus utilidades y
de reduccion de costos?

Desde inicios del afio hemos tenido un aumento en las utilidades un 7% v en la
reduccion de costo 10%.

11. ;De qué manera retroalimentan el desempefio de los colaboradores?

Hemos iniciado un proceso de capacitacion continua en atencion al cliente y de
Ventas.

12. ;Qué factores positivos han generado oportunidades para la empresa?

La gran aceptacion del mercado local, a través de los eventos que hemos realizado
(Bingo-Show) en fechas especificas.

Con la llegada masiva de ciudadano venezolanos y consumo de ciertos productos
especificos en una minima medida pero aumentado el porcentaje de ventas.

13. ;Qué factores negativo han generado amenaza en la empresa?

e Laapertura de un nuevo supermercado de consumo masivo.

e Reubicacion y remodelacion de Supermercados ya existentes cerca de nuestras
sucursales y son competencia directo.

e La falta de seguridad en los sectores que se encuentran ubicados nuestras sucursales.




14, ; Qué planes de formacion permitan amoldar las competencias de los empleados
a los verdaderos requerimientos de la empresa?
Plan estratégico deformacion mensual, en este plan donde se recogen las lineas
cstratégicas operativas, los recursos disponibles y ¢l nimero de personas a las que se
quiere capacitar a un empleado para que pueda realizar convenientemente una tarea
o un trabajo determinado.

15. ;Qué porcentaje considera usted, que cada puesto de trabajo esta
contribuyendo a los requerimientos de la empresa?
De manera global considero que un 70% si cumplen con los requerimientos de la
empresa.

16. ;Como se encuentra agrupada por departamentalizacion las actividades de
acuerdo a las funciones establecidas en la empresa?
Departamentalizacion Staff ya que son de apoyo y asesoria para la
departamentalizacién lineal, por ejemplo en Cohervi existen lideres por cada
almacén y también existen un encargado quien es de ayuda para el principal lider.

17. ;Qué tipo de nivel de autoridad existe en la empresa comercial Cohervi?
Planificamos de acuerdo a los objetivos especificos que mantiene Cohervi S.A.
Existe mejor control debido la division de cada departamento y un moderado nivel
de organizacion

18. ;En qué nivel se toman las decisiones en la empresa si es centralizado o
descentralizado?
Centralizada, debido a que las decisiones son tomadas unicamente por los gerentes.

19. ;Qué caracteristicas figura Cohervi en la cultura Organizacional?
Cohervi presenta valores éticos, desde la gerencia hasta el area operativa y una

fuerte cultura organizacional.




20. ;De qué manera moldean los lideres de Cohervi las conductas de sus
empleados?
A través del dialogo, la motivacidn y la atencion constante por parte del
departamento de Recursos Humanos.

21. ;De qué manera ayudan los gerentes a ser eficaces en la realizacion de las
actividades de los subalternos?
Mostrando buen ejemplo de profesionalidad, ética, esfuerzo, sacrificio y desempeiio.

22. ; Qué criterio de decision se mantiene en la toma de decisiones?
Segun las necesidades que se requicren solucionar y ademas planificaciones a
futuro.

23. ;De qué manera ayudan los gerentes de Cohervi a ser mas eficaces en el
aprendizaje de los empleados?
Capacitacion continua por parte de los empleados con experiencia y buen
desempeiio en todas las arcas de la empresa.

24, ; Como manejan los jefes de cada drea los problemas que presentan los
empleados?
Se busca solucionar los problemas de manera interna, abiertos al dialogo y en caso
de haber un problema grave se lo delega segun el orden jerarquico.

25, ;Cual es el grado de efectividad en los controles internos?
Un 80% se realizan los controles en todas las areas de la empresa.

26. ;En qué grado de variacion la alta direccién toma medidas correctivas?
En algunas ocasiones se han tomado medidas correctivas antes de la ocurrencia de
algun problema. pero en su mayor totalidad se han tomado después de ocurrir los

hechos.




27. ;Como determinan la discrepancia entre el desempeiio real y las metas de los
planes?
Se toman en cuentan de acuerdo a los objetivos alcanzados en cada area de la
cmpresa.
28. ;Qué informacion utiliza el gerente para determinar el desempeiio de sus
colaboradores?
Los gerentes analizan ¢l desempefio a través de los reportes semanales del personal y
esto lo ejecuta los jefes de cada area de esta manera nos facilitan.
29. ;Qué tipos de controles administrativo retroalimenta las deficiencias en los
empleados de Cohervi?
Anticipan los problemas que pueden suceder.
30. ;Qué tipo de comprador determina su posicion de mercado?
Hoy en dia nos apuntamos hacia el consumidor final.
31. ;Cual ¢s el motivo que permite al cliente volver a realizar sus compras en
Cohervi?
e Precios economicos y competitivos
e Variedad de productos garantizados
e Marcas de reconocida calidad
e Buena Atencion al cliente
32. ;De qué depende el poder de negociacion de los proveedores?
El volumen de compra, si realizamos una compra de mayor volumen a los

proveedores obtenemos mayores descuentos y promociones.

33. ;Cual es la facilidad que da apertura a mejores ofertas en la adquisicion de las

mercaderias?




La capacidad que tiene ¢l gerente para determinar a la hora de comprar la
mercaderia a los proveedores, los costos de los productos que nos ofrecen nuestros
proveedores son relativamente bajo y da apertura a nuevas ofertas.

34. ;Cuantos proveedores existen en el sector?

Mais de 20 proveedores: Bimbo. Inalecsa, Pesico. Distenca. Carnicos, Pronaca, La
italiana, Jhonson, Fabril, Dipor, Aje, Famila, Koala, Gasgua, Unilever entre otras.

35. ;Cudles son las diferentes barreras de entrada de una potencial empresa para
Cohervi?

Entre los principales pueden ser las ventajas de los costos en sus productos, llegada
de productos sustitutos, varicdades de marcas.

36. ;De qué manera la empresa puede identificar la competencia directa e
indirecta?

Es importante hacer notar alguna estrategia comercial que mantiene Coherviy que
de alguna manera puede afectar a la empresa, mantener estrategias de mercado para
que competencia directa no afecte en gran manera y asi mismo merecen cuidado y
monitoreo a la competencia indirecta va que hoy en dia de las misma manera estan
afectando en minima proporcion a la empresa. para saber a donde van, como y
porque, v poder hacerles frente si es que pretenden darnos un golpe estratégico.

37. ;Como se encuentra posicionada competitivamente la empresa?
Competitivamente se encuentra posiciona por muchas formas: somos mas rapidos,
mas seguros, mas baratos, mas comodos, duramos mas, tenemos mejor trato, mayor
calidad, mayor valor.

38. ;Cual es la posibilidad de tener nuevos competidores en el sector?

Un ciento por ciento ya que Milagro es una ciudad del sector comercial, la entrada

de un competidor a la empresa no es de esperarse, pero Cohervi se mantiene




anticipado por la entrada de algiin nuevo competidor.

39. ;Qué consecuencias traerian para la empresa la entrada de productos
sustitutos?

Producira que baje rotundamente las ventas, pero si mantenemos una estrategia
fuerte pues afectara en gran manera.

40. ; Qué puede hacer Cohervi para impedir la entrada de productos sustitutos?
Crear nuevas estrategias de mercado enfocando siempre la satisfaccion del cliente va
que es la base de nuestras ventas.

41. ;De qué depende el grado de rivalidad entre sus competidores?

Que los competidores tienen a su disposicion variedad de productos y también los
precios relativamente bajos.

42, ;Cuantos competidores existen, y como se comporta su crecimiento reciente?
Existe un aproximado de 10 empresas entre grandes y pequefias que son
basicamente nuestra competencia. Segun los analisis planteados en la empresa,
nuestra competencia directa abarca un 68% de crecimiento en el mercado
Comisariato, Supermaxi, Tia, Aki, mientras que un 32% tienen los supermercado
Devies, Cohervi, Roxana entre otros y dentro de ese porcentaje Cohervi tiene una
participacion del 18%, al finalizar el afio pretendemos quitar un 3% a la competencia

directa.




ANALISIS DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS DE LA ENTREVISTA

La investigacion, a través de los instrumentos de recopilacion de datos ha permitido
responder a las preguntas de investigacion. En relacién a la pregunta ;Como se controla
la ejecucion de los planes estratégicos?. a través de la planificacion estratégica,
Cohervi pretende establecerse como uno de los mejores supermercados de consumo
masivo del canton Milagro, sus planes se encuentran direccionados al establecimiento
de la mayor cantidad de sucursales nivel nacional enfocado a 5 afios. Este plan se podra
implementar siempre y cuando la empresa se mantenga fuerte en ¢l mercado, analizando
sus debilidades (Demora en la atencion en horas de pico. Precio aun no actualizados y
acorde con los de la competencia, falta de capacitacion a sus empleados de los
diferentes almacenes) y aumentando sus fortalezas (Continuar siendo una empresa de
alto reconocimiento, Calidad en las lineas de productos que ofrecen, Buena estructura y
ubicacion en sectores estratégicos, mantener una Rentabilidad alta). ;Cuales son los
factores claves del éxito de Cohervi s.a.?, una de las claves del éxito se encuentra
direccionado hacia los precios, Cohervi se ha mantenido en equilibrio. en cuanto a las
ofertas y promociones siempre estan presenta; actualmente la empresa tiene como
prioridad el area de marketing y ventas, ya que a través de un excelente marketing se
puede establecer politicas y presentar nuevos productos que actualmente estan en el
mercado y a través de ella lograr la atencion del cliente y por ende alcanzar un
crecimiento considerable. ;De qué manera ayudan los gerentes de Cohervi a ser mas
eficaces en el aprendizaje de los empleados?. la empresa debe crear una comunicacion
directa. de manera integral. clara y especifica a sus empleados. de manera que se
anticipe las fallas en sus actividades. Por otro lado, la alta direccion maneja a diario un
vinculo de comunicacion a través de las notificaciones con cada jefe de areas y

almacenes, de manera que cllos comunican las diferentes inquictudes, anomalias y




problemas suscitados en su entorno. La direccion implica motivacién y al contar con un
personal motivado la empresa lograr cumplir con los objetivos especificos y por ende
tendra un mayor crecimiento. ;,Qué tipos de controles administrativo retroalimenta las
deficiencias en los empleados de Cohervi?. podemos interpretar, que el control integral
en las lineas de productos, se evidencia claramente que cada actividad y proceso a
ejecutar es de acuerdo a los objetivos planteados a corto plazo. A través de esta gestion
mejora no solamente un drea en especifico, sino también en los distintos niveles de
decision que sistematizan las acciones con el fin de alcanzar los objetivos de desempefio
y mejora en los procesos, fijados a distintos plazos que pueden ser semanales o
mensuales. ;Qué tipo de comprador determina su posicion de mercado?, al analizar esta
pregunta se observa que los clientes determinan su posicién en el mercado, el
supermercado mantendra una estructura organizacional circular de manera que siempre
seguira enfocado en la satisfaccion del cliente. La satisfaccion del cliente es el grado de
cumplimiento de los requerimientos del comprador por lo tanto es imprescindible
atender las necesidades e inquietudes de tal forma que asegura que efectué sus compras
con total agrado. ;Cual es el motivo que permite al cliente volver a realizar sus compras
en Cohervi?, el poder de negociacion con los clientes, se observar que el enfoque esta
basado en la oferta y la promocion de manera que estos elementos son claves en las
ventas para Cohervi, por lo tanto, es necesario mantener continuamente y mejorar las
estrategias de ventas que ha tenido resultado eficiente en su crecimiento potencial, sin
olvidar que el cliente es el factor clave de la empresa y del crecimiento de las ventas, el
poder de compra determina las fuerzas que dan forma a la estructura competitiva.

¢De qué depende el poder de negociacion de los proveedores?, Cohervi mantiene una
relacion de dependencia con los proveedores quienes proporcionan de manera directa

los productos que la empresa necesita, de alguna manera un proveedor con poder de




influir tienen una ventaja con respecto a la negociacion en cuanto a los montos,
aplazamientos y formas de pago. ;Cual es la posibilidad de tener nuevos competidores
en el sector?, la amenaza de nuevos competidores es claramente notoria, puesto que
hoy en dia han entrado al mercado cantidad de competidores directos ¢ indirectos con
fuertes ventajas competitivas. Cohervi debe impedir a las nuevas empresas entren
facilmente, estan se estan estableciendo en los sectores estratégicos de manera que
dificulten y afecte al supermercado, estas amenazas son barreras que estando,
conquisten de manera rapida a los mejores clientes, pero no deben esperar que eso
acontezca. /Qué puede hacer Cohervi para impedir la entrada de productos sustitutos?
Debera estar fuerte con una ventaja competitiva absoluta puesto que han surgido
muchos negocios, como pequefios comerciales, farmacias que de alguna manera
pertenecen a la competencia indirecta y pequefias tiendas en sectores estratégicos. Es
por esto que los procesos en la toma de decisiones en cualquier a nivel, sean en los
planes estratégico, tactico u operativo, tiene que ser tan rapido y preciso, del cual va a
permitir el éxito de la empresa. ;Cuantos competidores existen, y como se comporta su
crecimiento reciente?, se determina que existe un gran cantidad de empresas
competidores en el canton Milagro para Cohervi y se basan mucho en la alta calidad de
su productos, variedad y precios, por lo tanto, la empresa debe crear estrategias que
fortalezca su competitividad y mantenga una ventaja en el mercado: como aumentar la

cartera de productos, ofrecer productos nuevos, precios bajos entre otras acciones.

PROPUESTA

Tema: Disefiar una estrategia de gestion empresarial para la empresa Cohervi S.A. de

tal manera que fortalezca la competitividad.
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A Través de esta propuesta se demuestra las cuatro estrategias practicas, fundamental
de la gestion empresarial, para fortalecer la competitividad de la empresa comercial
Cohervi S.A, entendiéndose asi como cada proceso estratégicos asignada a la ejecucion
de la administracion. En la primera estrategia se demuestra el proceso de la
planificacion estratégica, enfocando dos actividades, y teniendo como resultado el
incremento en el nivel de participacion de todo el personal de la empresa; en la segunda
estrategia se enfoca en la organizacion, asignando actividades y recursos de esta manera
obtenemos resultados en los procesos de gestion, con el fin de alcanzar la eficacia en la
empresa; en la tercera encontramos la direccion, teniendo como fin el fortalecimiento en
la atencion al cliente y ventas a través del conocimiento de los trabajadores y el
cumplimiento eficiente de las actividades programadas: y por ultimo el control a través
de los resultados podemos conocer las falencias de cada actividad y anticipar los

CITOreS.




CAPITULO 4

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Al analizar los factores que constituyen la gestion empresarial podemos considerar
que pocas son las empresas que mantienen una correcta administracion empresarial,
a través de los procesos administrativos que son planificar, organizar, dirigir y
controlar el manejo eficiente de los recursos econdomico, humano.

Es de vital importancia el estudio de la gestion empresarial en una empresa, a través
de un correcto funcionamiento en sus procesos y de esta manera la organizacion se
beneficia en gran manera y enfoca sus planes hacia el mejoramiento y también a
cumplir en algunos casos con la satisfaccion del cliente.

Al realizar el diagndstico de la empresa comercial Cohervi S.A. a través de la
entrevista, se pudo evidenciar que la organizacion a traviesa por un problema del
cual no constan en sus objetivos ni dentro de sus planes debido a la falta de
planificacion.

Un plan de capacitacion constituye un factor muy importante dentro de una
organizacidn, puesto que determina las principales necesidades y prioridades de los
colaboradores de la empresa.

En el mercado actual del canton Milagro las empresas sobreviven dependiendo de la
ventaja competitiva que mantiene cada empresa, su importancia radica basicamente
en las fuertes estrategia que implementan. Actualmente existe una desarrollada y
fuerte competencia para Cohervi, a pesar de las estrategias estratégica que

establezcan estas deberan obtener ventajas frente a sus competidores sean estos son




liderazgo en precio bajos, el poder de diferenciacion y la aplicacion y calidad en sus

productos.

RECOMENDACIONES

Es de relevancia las necesidades que tienen las organizaciones de adoptar
estrategias que fortalezca la gestion empresarial para enfrentarse exitosamente ante
los profundos cambios que se estan generando en el entorno competitivo. La
empresa debe mantener la mejora continua en sus niveles estratégicos, con el fin de
mejorar en continuidad la competitividad de la empresa.

Aprovechar las oportunidades que se presentan en la empresa, direccionando los
esfuerzos para garantizar el cumplimiento de las metas y planes que establezca sean
a corto o mediano plazo.

Examinar las acciones que no estan contribuyendo hacia los planes de la empresa es
sefial de que en alguna manera mejorara la gestion en sus procesos.

Aplicar un plan de capacitacion que mejore el desempeiio de los trabajadores dentro
del almacén, debido a que existe falta de conocimiento por parte de los empleados
del supermercado.

A través de las capacitaciones permanentes del personal permite que los
colaboradores aporten en ¢l desarrollo de los objetivos, en gran manera mejorar la

formacion y el desempefio de cada miembro de la empresa.
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