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RESUMEN

Este proyecto expresa la mejora de las actividades administrativas y financieras
del comercial Chimborazo que se encuentra ubicado en la parroquia Virgen de
Fatima del canton Yaguachi mediante el disefio y aplicacion de lineas
estratégicas ya que durante los afios de su existencia ha presentado la falta de
organizacién debido a varios factores que se detallaria a lo largo de esta

investigacion y propuesta.

Mediante los métodos de investigacion que aplicaremos junto con la técnica de
la entrevista, obtendremos datos que nos ayudaran a confirmar las hipétesis
gue plantearemos y se buscaran solucionar los problemas existentes como

mencionamos en el parrafo anterior.

A través del presente proyecto demostraremos la importancia de la
organizacién no importa el tamafio de la empresa, en la actualidad es mejor
realizar las actividades dentro de los negocios de manera que se desarrolle un
control, tratando de lograr objetivos planteados. Este es uno de los principales
puntos que nos ha llevado a realizar la siguiente investigacién y propuesta con
el proposito de ayudar no solo al crecimiento productivo del Comercial
Chimborazo sino también a la poblaciéon de la parroquia Virgen de Fatima del

canton Yaguachi.
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ABSTRACT

This project is the improvement of the administrative and financial activities of
commercial Chimborazo is located in the parish of Virgen de Fatima de
Yaguachi canton through the design and implementation of strategic lines since
during the years of its existence it has presented lack of Organization due to

several factors that detail throughout this investigation and proposal.

Using the methods of research that we will apply together with the technique of
the interview, we will obtain data that will help us to confirm the hypothesis we'll
and will seek to solve existing problems as mentioned in the previous

paragraph.

Through this project will demonstrate the importance of the organization no
matter the size of the company, currently it is best to perform activities within
the business so that a control develops trying to achieve objectives set. This is
one of the main points that have led us to undertake the following research and
proposal in order to help not only the productive growth of commercial
Chimborazo but also the population of the Virgin of Fatima parish of the canton

Yaguachi.
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INTRODUCCION

Siempre es importante la superacion personal y econdmica para los seres
humanos, sobre todo cuando se tiene la necesidad de salir a flote en una sociedad
en via de desarrollo, pensando principalmente en el bienestar de la familia. Es
asi, pues, que se ha visto la necesidad de realizar la siguiente tesis en donde

trataremos varios problemas con el afan de buscar soluciones factibles.

La practica de actividades comerciales lleva consigo varios factores més, como
son la organizacion, el rendimiento de estas actividades, la satisfaccién tanto del

cliente como del propietario.

La elaboracion de este proyecto es importante ya que en la actualidad es
imprescindible realizar las actividades dentro de los negocios de manera
controlada, tratando de lograr objetivos planteados. Pero, ¢ qué sucede cuando no
hay objetivo, ni organizacién, ni control?. Este es uno de los principales
interrogantes que nos ha llevado a ejecutar la siguiente investigacion y propuesta
con el fin de ayudar no so6lo al crecimiento productivo del Comercial Chimborazo
sino también en el desarrollo econémico de la parroquia Virgen de Fatima del
canton Yaguachi.

Para esto se utilizardn varios métodos de investigacién tanto tedricos como
empiricos sin olvidar la técnica principal que es la encuesta, la cual se realizara a
los clientes que mas acuden a realizar sus comprar al comercial antes
mencionado, los cuales consideraremos con clientes fijos y también a los
trabajadores. Cabe mencionar que esta técnica sera nuestro instrumento principal

para obtener los datos necesarios en este proyecto.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacion

Ecuador, siendo un pais libre y soberano, se encuentra dentro de las tendencias
globalizada del resto del mundo, cambiando permanentemente al ritmo de los
avances tecnoldgicos, e investigaciones cientificas en el area de la economia, el
marketing y ventas, donde el mas capacitados se encuentra a la vanguardia de los

negocios productivos y competitivos.

En nuestro pais dadas las politicas gubernamentales en lo referente al sistema
econdémico, la ley de la oferta y demanda; y proliferacién de los negocios de toda
indole, resulta indispensable, tener un proyecto estratégico institucional que
permita el adecuado manejo administrativo de institucion comercial, de manera

que pueda enfrentarse a los diferentes cambios que la globalizacion existe.

En el Canton Yaguachi, especificamente en la Parroquia Virgen de Fatima, debido
a gque es un paso obligado para viajeros que se dirigen hacia los diferentes
pueblos y ciudades de las Provincias Oro, Cafar, Azuay, Loja, Chimborazo y
Provincias Sur Orientales de nuestro Pais; y siendo esta parroquia altamente
agricola bananera y cacaotera, ha favorecido en gran medida al comercio, sobre

todo la venta informal, negocio de productos de consumo masivo y agro Servicios.



El incremento desmedido de los negocios, ha obligado a que los actores del
comercio de esta parroquia se vuelvan competitivos en la busqueda de la
captacion de clientes para sus negocios. Es asi que el presente proyecto esta
encaminado a la correcta planificacion estratégica para la eficiente administracion

de Comercial Chimborazo, el cual se encuentra ubicado en esta Parroquia.

Comercial Chimborazo es una empresa muy conocida por los habitantes de este
lugar, se dedica a la venta de productos de consumo masivo en estado natural y
procesado. En la actualidad esta organizacidon se encuentra en una desventaja
competitiva y reduccién de ventas ya que la informalidad y descuido de los
propietarios ha causado una falta de planificacién estratégica que incluya técnicas

de administracion, mercadeo, marketing y ventas.

De manera especifica se puede determinar la carencia de asesoramiento
profesional dada por el desinterés que los propietarios que han presentado

durante el tiempo que lleva funcionando el comercial antes mencionado.

Por otra parte, los procesos son deficientes a causa de falta de conocimiento
administrativo y financiero lo que impide abrir paso a nuevos horizontes

comerciales.

Finalmente, se evidencia la falta de una estructura organizacional sélida en el
comercial, originada por el desconocimiento por parte de los propietarios de las

ventajas que se tendria al estructurarse adecuadamente.
Prondstico

La competitividad lleva a los negocios, independientemente de su giro, a tomar
medidas que las vuelven competentes, por ello es importante que se consideren
acciones encaminadas a mejorar los volumenes de ventas, a fin de evitar que
negocios mas grandes y con mayor poder econémico terminen minando la

demanda y segmento en el cual existe un posicionamiento.



Control de pronéstico

Con el objetivo de mejorar los niveles de competitividad del Comercial
Chimborazo, es indispensable que se trabaje bajo las normas y lineamientos de un
Plan Estratégico que detalle las diversas acciones a seguir en beneficio de
asegurar la calidad de trabajo y abastecimiento que el negocio ofrece a su

clientela actual y potencial.

1.1.2 Delimitaciéon del Problema
Pais: ECUADOR
Region: COSTA

Provincia: GUAYAS

Cantdn: YAGUACHI
Sector: PARROQUIA VIRGEN DE FATIMA
Empresa: COMERCIAL “CHIMBORAZO”

Area: ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA

1.1.3 Formulacion del Problema
¢,De qué manera incide la informalidad y descuido de los propietarios en la falta de
planificacion estratégica del comercial “Chimborazo” de la Parroquia Virgen de

Fatima, del canton Yaguachi, Provincia del Guayas?
1.1.4 Sistematizacién del Problema

¢En qué afecta el desinterés de los propietarios en la carencia de asesoramiento

profesional del comercial Chimborazo de la parroquia Virgen de Fatima?



¢,Como afecta la falta de conocimientos administrativos y financieros de los

propietarios en los procesos deficientes del negocio?

¢, Como incide el desconocimiento de los propietarios de las ventajas de poseer un
comercial correctamente distribuido en la falta de estructura organizacional del

comercial?
1.1.5 Determinacion del Tema

Disefio de un plan estratégico que permita mejorar los procesos administrativos y
financieros del comercial “Chimborazo” de las parroquia Virgen de Fatima del

canton Yaguachi.
1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General

Investigar como incide la falta de planificacion estratégica originada por la
informalidad y descuido de los propietarios del comercial “Chimborazo” de la
Parroquia Virgen de Fatima, del cantén Yaguachi, Provincia del Guayas para

mejorar la competitividad y ventas para el negocio.
1.2.2 Objetivos Especificos

Identificar el efecto del desinterés de los propietarios provocada por la carencia de
asesoramiento del comercial afectando al aprovechamiento de oportunidades que

ofrece el mercado local.

Destacar como incide la falta de conocimientos administrativo y financiero del
administrador en los procesos de comercializacion y venta del Comercial

Chimborazo.

Determinar como influye la falta de conocimiento de los propietarios para la

correcta estructura organizacional solida.



1.3 JUSTIFICACION
1.3.1 Justificacion de la Investigacion

El comercio al pasar del tiempo ha evolucionado de una forma muy acelerada y
significativa, ya que las necesidades del mercado también han ido cambiando dia
a dia y se han transformado para cada vez ser mas exigentes. Ahora, para
satisfacer las exigencias de los clientes, los comerciantes y microempresarios
deben ser mas competitivos, aprovechar al maximo cualquier ventaja que logren
conseguir y deben ser reforzadas constantemente ya que la competencia crece

todos los dias.

En las organizaciones es importante realizar una planificacién estratégica que les
permita ser competitivos, ajustandose a los cambios que se dan en la sociedad,
como lo son los cambios tecnologicos, necesidades y expectativas de los
consumidores, entre otros; trayendo consigo el reconocimiento de la organizacion

dentro del mercado.

Pero antes de formular una planificacion se debe realizar la investigacion y andlisis
de la situacion en la que se encuentra la empresa, la informacion que se obtendra
permitira determinar el disefio adecuado para la organizacion, lo que generara
competitividad. La formulacion de estrategias se deben implementar con la
finalidad de mejorar sus procesos administrativos, fidelizar a los clientes, y obtener
beneficios financieros, es por tal razén que este trabajo investigativo es de gran
importancia ya que permitir4, conocer la situacion en que la empresa Comercial
Chimborazo se encuentra en la actualidad, la percepcion que tienen los clientes
con respecto al servicio que reciben, su grado de fidelizacion, y cuéles son sus

ventajas o desventajas frente a la competencia.
Trascendencia

La trascendencia de este trabajo investigativo radica en el hecho de que se busca
transformar una empresa creada de forma empirica en una empresa con una

estructura organizativa planificada y que permitir4, establecer en cada cierto



tiempo la percepcion que tienen los clientes con respecto al servicio que reciben,
su grado de fidelizacién, y cuales son sus ventajas o desventajas frente a la

competencia.
Utilidad préctica

La utilidad practica estd en la transformacion misma de la empresa. Con la
implementacion del Plan Estratégico, la empresa funcionara de mejor manera,
puesto que se habra dejado de lado la improvisacion, la prueba y error para
buscar mejoras, para convertirse en una empresa con bases solidas, planificadas

y estudiadas en aras del crecimiento de la misma.
Metodologia y Teoria

La metodologia y la teoria que se pretende emplear para la ejecucion de este
proyecto estd basado en los conocimientos adquiridos en la catedra de
Administracion Estratégica de la malla curricular de formacion del pre grado de
Ingenieria Comercial de la Universidad Estatal de Milagro, asi como la
investigacién realizada acerca del tema por parte del autor de este proyecto. Es

importante mencionar los aportes tomados de:
FRANCES Antonio: Estrategia y Planes para la Empresa.
KRIEGER Mario: La Sociologia de las Organizaciones.

ROBBINS, COULTER, MUNCH, HUERTA, RODRIGUEZ, GEORGE, ALVAREZ,
HODGE, ANTHONY, GALES: Administracion.

IBORRA Maria, DASI Angels, DOLZ Consuelo, FERRER Carmen: Fundamentos

de Direccién de Empresas.

Impacto

Los cambios promovidos para este proyecto generan un impacto economico,
social, y de actitud en los actores de la empresa, ya que todo lo actual quedara en

el pasado para dar paso a una nueva era donde la planificacion y estrategias
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técnicas comerciales seran el nuevo paradigma de la empresa en pos de un futuro

de progreso y mejoras constantes.
Aporte que constituird la investigacion

Se espera que esta investigacion sirva como aporte para que otras empresas que
se encuentran en el estado actual en el que se encuentra Comercial Chimborazo,
puedan salir de su estado ayudado de este trabajo. Para ello se detallara paso a
paso cada uno de las gestiones que se seguiran hasta conseguir el propdsito
deseado, inclusive considerando los errores cometidos en aras de que aquellos
utilicen este trabajo no los cometan a la hora de implementar la planificacion

estratégica en sus empresas respectivas.
Beneficiados de los resultados

Una vez finalizado este proyecto, enrumbara el destino del Comercial Chimborazo
hacia una nueva vision comercial que beneficiara a cada uno de los actores de
esta empresa como son los propietarios, empleados y clientes, debido a que una
Planificacion Estratégica Comercial definida y aplicada hara posible establecer las
necesidades de cada uno de los actores y buscar soluciones a dichas

necesidades.
Importancia del estudio desde el punto de vista del cambio social

Con la ejecucion del proyecto aplicando la Planificacion Estratégica se lograra un
cambio en la mentalidad de los propietarios, empleados y consumidores,
impregnando la cultura de planificacion, orden, honestidad y respeto, aportando a
la sociedad la filosofia del Buen Vivir.



CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO
2.1.1 Antecedentes Histoéricos

"COMERCIAL CHIMBORAZO" es fruto de la necesidad. Como muchos de los
grandes comercios, nacié de algo pequefio como es la venta de petates, los
cuales eran recorridos cada quinces dias en pueblos y recintos aledafios a la
Parroquia Virgen de Fatima por su mentaliza dora la sefiora Maria Yausin Chauca

a principios de la década de 1980.

A finales de la década de los 80, en el afan de generar mayores ingresos aunque
con un minimo de capital, esta emprendedora comenzé a comercializar productos
agricolas de consumo humano provenientes de la ciudad de Riobamba, llegando a
expender en su maximo apogeo hasta cientos cincuentas quintales de patatas y
cincuenta quintales de cebolla a la semana, ademas de productos como

zanahoria, lechuga, choclo, entre otros.

El siguiente nivel de superacion ocurre en 1992, cuando la sefiora Maria Yausin
decide establecer 'COMERCIAL CHIMBORAZQO" como tal, estableciendo un local
en donde se comercializaba productos agricolas de costa, sierra y viveres de
consumo masivo industrializado, siendo hasta la actualidad la razon de existencia

de esta empresa.

Su propietaria, siendo una persona emprendedora, Yy junto con sus hijos, Angela,

Luis, Norma, Raul y Armando, han conseguido que Comercial Chimborazo se



encuentre dentro de los negocios mas présperos de la parroquia logrando ventas
gue ni en sus mejores suefios hubiera tenido esta humilde mujer quien en sus

inicios vendiera petates para cubrir sus necesidades mas basicas.

Sin embargo esta prospera empresa se ha visto estancada en los ultimos cinco
anos, cuando algunos de sus competidores han tecnificado su estructura
tecnologica, estructura organizacional logrando superar en ventas a Comercial

Chimborazo.

Desde los inicios, la Sra. Maria Yausin, desconocedora de todos los procesos
contables, aplico intuitivamente el calculo méas basico del sistema comercial el cual
se trascribiria como “precio de venta debe ser igual al precio de compra mas
gastos mas ganancia”. Bajo este criterio se ha manejado todas las actividades

comerciales empiricas de esta empresa.

En el crecimiento de esta empresa hasta la actualidad siempre se ha manejado
utilizando este simple criterio comercial, sin embargo el mismo resulta pobremente
eficiente cuando la empresa ha debido enfrentarse a una competencia mas
tecnificada, obligaciones tributarias y cambios en la metodologia del comercio que

en los tiempos actuales exige.

Se podria decir que el factor mas importante que han incidido en el crecimiento de
esta empresa es el carisma, humildad y honestidad de la propietaria que desde su
llegada al recinto, ahora Parroquia Virgen de Fatima, ha sabido ganarse el aprecio

y carifio de la comunidad fatimense.

El sistema de compras se lo realiza en cuatro fases: en la ciudad Riobamba que
adquiere productos agricolas de clima frio; en la ciudad de Guayaquil y Milagro, en
los mercados de transferencia de viveres se adquiere productos agricolas de la
region costa; en la tercera fase se compra productos de consumo masivo en la
ciudad de Milagro y la ultima fase se realiza con proveedores de diferentes

fabricas y distribuidoras que nos visita en el negocio.

10



Desde que se inici6 el negocio las ventas se realizé de la forma que el personal de
la misma organizacion atiende dentro del local y al otro lado de una vitrina el

cliente demandando.

El presente proyecto esta orientado a tecnificar la forma organizacional,
plataformas tecnoldgicas y métodos adecuados de mercadeo de esta empresa, de
tal forma que la misma pueda competir y salir de su estado de recesion actual,
para ubicarse nuevamente en los primeros lugares de aceptacion en esta

parroquia.

Desde su creacion la empresa ha tenido un crecimiento sostenible lo que le ha
permito permanecer en el mercado por un buen nivel de aceptacion de sus
clientes por la variedad de sus productos y precios mas bajos en relacion a la
competencia. Donde no ha existido un desarrollo es en la parte administrativa ya
gue no existen procesos Yy procedimientos establecidos en las funciones que
realiza el personal, la administracion y manejo financiero es rustico no cuenta con
un software basico para el manejo de la facturacion y control de los inventarios, en
otras palabras no hay una estructura organizacional que permita aplicar nuevas

formas de crecimiento en todo su estructura.
2.1.2 Antecedentes Referenciales

Segun Diagnéstico integral para mejorar la calidad del servicio del taller mecanico

de motos “Pefiafiel” a través de la elaboracién de un plan estratégico.*

En el taller mecanicos de motos “Pefiafiel” se demuestra que el servicio de
asesoria técnica se obtiene beneficios en las ventas, en este mercado la
empresa esta en un proceso de crecimiento competitivo satisfaciendo a los

usuarios llegando a obtener buenas referencias por cada moto reparada.

'GARCIA Mariela y MORA Patricia: Diagndstico integral para mejorar la calidad del servicio del
taller mecanico de motos “Pefiafiel” a través de la elaboracion de un plan estratégico. Proyecto de
Ingeniero Comercial de la Universidad Estatal de Milagro. Pagina vi.
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El gran numero de competidores que existe permite brindar un servicio
adicional como es el asesoramiento técnico, también la venta de repuestos,
la capacidad, la seguridad de operar la moto satisfaciendo y ahorrando
tiempo y dinero con el objetivo de conquistar nuevos mercados aplicando

eficiencia en el mantenimiento.

Segun Diagnéstico integral a la microempresa “DISBAN” a través de un plan

estratégico de marketing.?

La Microempresa DISBAN es una organizacion que ofrece productos de
insumos agricolas en el Canton Milagro, desde que se inici6 el
funcionamiento no tiene mucha participacion en la venta del mercado
guimicos para la agricola comparado con los pequefio y grandes
competidores, esta microempresa consta de profesionales con experiencias
en el &rea del sector agricola que brinda servicios de asesoramiento técnico
dedicado en todo el procedimiento del cultivo.

Para satisfacer las necesidades del cliente y estabilizarse en el mercado de
ventas de insumo agricola La Microempresa DISBAN aplica un Plan
Estratégico en el servicio de asesoria técnica agrarias se inicia con visitas
en diferentes lugares de plantacion, realiza un estudios de la tierra, técnica
de cultivar, aplicacién de quimicos agricolas con el objetivo de realizar las
ventas.

Otro método que esta microempresa aplica es conceder créditos a los
agricultores se evalla la propiedad y se hace firmar un documento que
ajusta con el cumplimiento de pagos evitando tantos tramites para otorgar
créditos al agricultor, esta estrategia también permite que se mantenga en
el mercado debido a la calidad de servicio y controles efectuados

periédicamente obteniendo buenos resultados en la cosecha.

> BANCHON Helen y RAMIREZ Rita: Diagnéstico integral a la microempresa “DISBAN” a través de
un plan estratégico de marketing. Proyecto de Ingeniero Comercial de la Universidad Estatal de
Milagro. Pagina xiv.
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Segun Disefio de un plan estratégico de marketing para la ampliacion y
mejoramiento de los canales de distribucién del vivero “FLOR DE DALIA”.?
Vivero Flor de Maria se ha mantenido durante afios sucesivamente en una
buena posicibn de mercado, se manifiesta que la empresa tiene un
problema de limitado canales de distribucion lo que provoca una
disminucién de ventas de sus productos.
Esta empresa obtiene conocimientos de Mercado, Producto pero el principal
es Los Canales de Distribucion debido a que se ubica los productos en la
manos del cliente para su uso otro Plan Estratégico es la utilizacion de los
Canales de Marketing esta aplicaciéon es informar al consumidor la direcciéon
para que compre el producto.
La Estrategia que aplica es realizar una serie de investigaciones para ubicar
nuevas instalaciones en los mercados que aun no ha sido explorado
generando beneficios con fuentes de empleos. El Plan Estratégico de
Marketing utiliza una mezcla de marketing mix tales como precio, producto,
plaza, promocién, personas, procesos Yy los elementos fisicos; para
extender y optimizar los canales mencionados como controlar y evaluacion

constante.

Segun Planeacion estratégica para el desarrollo de la empresa “RUNNE RENT A
CAR’ de la Ciudad de Milagro.*
Runner Rent a Car ofrece servicio de alquiler de vehiculos y esta ubicada
en la Ciudad de Milagro, y es unas de las primeras empresas que se
posiciono en este mercado.
La empresa ha obtenido una gran aceptacion en el mercado de alquiler de
vehiculos, pero en el area de la administracion no se ha considerado ciertos

elementos que no permite progresar y aplicar con eficiencia los servicios.

® M.B.A. ARMENDARIZ Enrique: Disefio de un plan estratégico de marketing para la ampliacion y
mejoramiento de los canales de distribucion del vivero “FLOR DE DALIA”. Proyecto de Ingeniero
Comercial de la Universidad Estatal de Milagro.

* MEJIA Gardenia y RUIZ Johanna: Planeacién estratégica para el desarrollo de la empresa
‘RUNNE RENT A CAR” de la Ciudad de Milagro. Proyecto de Ingeniero Comercial de la
Universidad Estatal de Milagro. Pagina xvi.
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Esta empresa Planifica una Estratégica basandose en los problemas de la
Estructura Organizacional y el Plan de Marketing estableciendo un anual de
funciones que indica los procesos que debe aplicar los empleados segun la
capacidad y el area de cada profesion con la finalidad que conozcan lo que

tiene que desempefiar ahorrando tiempo.

El Plan Estratégico de Marketing se dedica especialmente al precio,
producto, plaza y promocién con esta técnica se pretende que la empresa
alcance un mayor porcentaje de clientes y marcando una deferencia con

nuestros competidores para mantener en el mercado.

Para comunicar sobre lo que ofrece la empresa Runner Rent a Car utiliza la
estrategia de Publicidad que menciona sobre los beneficios del alquiler de

vehiculos.

Segun Creacion y planeacién estratégica de un MINI MARKET con un sistema de
autoservicio.”
La idea de este Plan Estratégico es satisfacer las necesidades, de las
familias las mismas que habitan en un determinado sector, en la cual las
personas deben movilizarse a otros lugares para realizar sus compras, ya
gue no existe un local que tenga la infraestructura adecuada e innovadora,
para ofrecer varios productos con una técnica de autoservicios que no
existe en la mismo zona.
En la actualidad es importante una apropiada estructura de venta, la
distribucién de los productos hacia los clientes y sistemas tecnoldgicos

donde la satisfaccion de los clientes es el centro de una buena atencion.

Para ejecutar este Plan Estratégico se utiliza el llamado Merchandising que
es un Conjunto de estudios y técnicas de aplicaciéon que se lleva a la
practica por distribuidores y productores con el objetivo de efectuar una
buena salida de los productos.

® BARROS Rosalba y VISCARRA Silvio: Creacidn y planeacion estratégica de un “Mini Market” con
un sistema de autoservicio. Proyecto de Ingeniero Comercial de la Universidad Estatal de Milagro.
Pagina xvi.
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2.1.3 Fundamentacion
Fundamentacion cientifica
La Estrategia en las empresas®.

La estrategia se origind en el area militar con el tema de “El arte de la guerra”. La
palabra estrategia viene del strategos, que significa general en griego dando por
completar el significado de “la ciencia y el arte de la guerra del mando militar
aplicado a la planeacion y conduccion de operaciones de combate en gran
escala”. En la guerra los objetivos estan muy claros pero en los métodos existe
inseguridad, esto sucede lo mismo en una empresa en una economia de mercado
entonces se aplica técnicas de estrategias para alcanzar los objetivos y sobre todo

en presencia de amenazas.

Para algunos autores la Estrategia es el objetivo y para otros son los métodos

eficientes, puesto que es la técnica para alcanzar el objetivo.

La estrategia tiene que ser flexible y modificable para situaciones criticos y
disponer informacién. Cuando esta bien formulada permite encaminar con
habilidad los esfuerzos y los recursos de una organizacion mediante las
capacidades internas (fortaleza y debilidades) pronosticando los cambios que
puede suceder en los movimientos del mercado vy las acciones de las

competencias (oportunidades y amenazas).
El proceso de Planificacion

La planificacion se define como un proceso sistematico de lineamientos
estratégicos o llamado también lineas maestras, de la organizacién, y es son
guias detallada para la ejecucion tomando en cuenta los recursos que tiene la

empresa y se los efectia en un documentos llamados planes.

El proceso de Planificacion se divide en dos:

® FRANCES Antonio: Estrategia y Planes para la Empresa, Pearson Prentice Hall.
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1. La planificacion Proyectiva
2. La planificacion Estratégica

Planificacién Proyectiva

Esta planificacion no pronostica la presencia de muros, empieza desde una
situacioén inicial es posible llegar a la situacién objetivo mediante las acciones de

técnicas sefnalas.

Cuadro 1: Planificacién Proyectiva

OBIJETIVOS
TRAYECTORIA .
SITUACION

DESEADA

Fuente: Estrategia y Planes para la Empresa.
Elaborado por: FRANCES Antonio

Planificacidon Estratégica

En este plan si se toma en cuenta los obstaculos mediante la aplicacion de las
oportunidades y amenazas en el medio, y trata de prevenir los que otros puede
causar. Se identifica las oportunidades y amenazas teniendo en el pensamiento
los objetivos, las fortalezas y debilidades se identifica con determinadas

caracteristicas de la empresa.
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Cuadro 2. Planificacion Estratégica

Empresa
OBJETIVOS
Fortaleza
TRAYECTORIA SITUACION

Debilidades
DESEADA

Entorno

SITUACION Oportunidades
INICIAL

Amenazas

Fuente: Estrategia y Planes para la Empresa.
Elaborado por: FRANCES Antonio.

El plan estratégico esta conceptualizado por diversos autores que formula de las

siguientes:

Segun Matilla Kathy en Conceptos fundamentales en la Planificacion Estratégica
de las Relaciones Publicas (2009)’.

“La planificacion Estratégica es el procedimiento donde el personal que dirige se
organiza la metay con el tiempo sus funciones. No significa tener poder en la alta
gerencia sino es un desarrollo de la comunicacién y tomar decisiones que

participan todas las personas de la empresa”

Actualmente la Planificacién Estratégica es muy importante por diferentes motivos
ya que provee un sistema de referencia en las tareas empresariales para dirigir a
un mejor trabajo y una alta flexibilidad en la organizacion ya que sin planes los
administradores no tiene una visién clara de lo que necesita para ejecutar las
tareas, es muy importante tener en cuenta el objetivo de las actividades de una
empresa.

" MATILLA, Kathy: Conceptos fundamentales en la Planificacién Estratégica de las Relaciones
Publicas, Editorial UOC, Barcelona, 2009.
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Segln ALVARES, Martin: Manual de Planeacion Estratégica®.

“La Planificacién Estratégica es muy importante porque es una arma poderosa de
diagndstico, andlisis, reflexion y toma de decisiones colectivas, en el medio actual
que debe realizar y en el futuro de las metas que se ha de plantear en las
empresas. El plan ayuda a adaptar los cambios y las demandas que se presentan
a aprovechar al maximo con eficiencias, también es un proceso ordenado a las
actividades diarias de una organizacion, otorgando una visién e identificar los
recursos, valores y principios necesarios para encaminar desde el presente hacia
el futuro. Ademas la estrategia permite fijar prioridades, concentrarse en las
fortalezas de la organizacion ayuda a resolver problemas que se presenta en el

entorno ya sea interno y externo”.

En una organizacion la estrategia debe fijarse en solo direccionar a obtener
resultados Optimos, que la empresa obtenga la suficiente capacidad de disminuir
los problemas y de esos convertirlos en enormes oportunidades de negocios, para
ello se necesita contar con personas responsables y capacitados de esta

empresa.
Los ciclos estratégicos®
Se divide en dos:

1. Ciclo Informal

2. Ciclo Formal
Ciclo Informal

Este ciclo puede aplicar una persona en asuntos personales o un empresario de

un pequefio negocio y ademas no se ajusta a tiempos determinados.

® ALVARES, Martin: Manual de Planeacion Estratégica. Panorama Editorial. 2006.
°® FRANCES Antonio: Estrategia y Planes para la Empresa, Pearson Prentice Hall.
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Cuadro 3: Ciclo Estratégico Informal

1" Objetivos

3" Ejecucién

Fuente: Estrategia y Planes para la Empresa
Elaborado por: FRANCES Antonio

Ciclo Formal

Los objetivos y las estrategias deben quedar por escrito. La evaluacién es el acto
de confirmar si se ha cumplido o no los objetivos y estos sea 0 no modificable.
Ademas sigue un proceso determinado y se ajusta a un lapso de tiempo

determinado anual.
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Cuadro 4: Ciclo Estratégico Formal

1" Objetivos
6'° Evaluacién Pon .
2" Estrategia

5d° Seguimiento y Control 3d° Planificacion

Fuente: Estrategia y Planes para la Empresa
Elaborado por: FRANCES Antonio

Estrategia y Estructura

La estructura de una empresa es el conjunto de funciones por ejemplo como se
dividen, se agrupan y coordina determinadas tareas en una organizacion. El
modelo de la estructura tiene que concordar con las estrategias sino se cumple
este tiene un proceso ineficiente y pone en riesgo los objetivos.

El entorno condiciona a las estrategias y las estrategias condicionan a la
estructura organizacional, donde debe modificar y deben mostrar en su cultura, en
la estructura sefiala un limite por que debe tomar en cuenta los recursos de la

empresa antes de acoger las estrategias.
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Cuadro 5: Relacion entre Estructura y Estrategia

Las cuatro perspectivas de la estrategia

1. Perspectivas de accionistas (“duefo”).- Es aquello que tiene el poder final
de decision en la organizacion como también tiene el poder de crear la
empresay cerrarla.

2. Perspectivas de clientes.- Son los que adquieren la sensacion directa e
indirecta de la actividad en una empresa.

3. Perspectiva de proceso.- Pertenece a las actividades de la misma empresa
y de otras organizaciones que aporta como son los socios, los terciadores,
proveedores.

4. Perspectivas de las capacidades.- En la organizacién del personal interno
se refiere a la capacidad humano ordenado que realiza lo posible en el
presente y posterior que para facilitar la interaccion es el capital de

informacion, la estructura informatica y de comunicacion.
Planes funcionales estratégicos
Son aquellos que establecen funciones para cada departamento.

Las funciones son conjuntos de tareas que todas las organizaciones pequeiia,
mediana y grande deben obtener. Los dirigentes son responsables en su area
funcional y formula planes de accién que oriente a realizar las actividades para
alcanzar los objetivos planteados.

Los planes funcionales estratégicos son:
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Funcién Innovacién.- Es el desarrollo de nuevas tecnologias con el apoyo
de mercado (marketing), tarea que determina las necesidades de los
clientes.

Funcién produccién, suministro y logisticas.- La mayoria de las
organizaciones acogen a la calidad adecuado a sus necesidades y tiene
como lider a la funcién producciéon donde elabora el calibre de los producto
ademas tiene que participar otras funciones para la calidad tales como
mercadeo o0 marketing (necesidades de los clientes), logistica
(almacenamiento y transporte), suministros (insumos), recursos humanos
(competencia del personal) y tecnologia (planta de produccién).

Funciébn mercadeo (marketing).-Es un sistema de gestion para los
clientes que adopta la estrategia de solucion completa.

También se habla del lanzamiento de nuevas lineas de productos cuando
esta bien planificado se convierte en una actividad periddico de negocio que
ha optado por una habilidad estratégica del producto.

Funcién tecnoldgica.- Es el desarrollo de proyecto de inversion tales como
la  manufactura, transporte, telecomunicaciones, construccion y
equipamiento de edificaciones etc.

Desarrollo de redes informaticas consiste en el disefio e implantacion en
computadoras como es el hardware y programas es software.

Funcién recursos humanos.- Determina la remuneracion fija y variable,
los beneficios sociales, los planes de jubilacion y seguro para el personal de
la empresa.

La estrategia también es el reclutamiento, seleccién, evaluacion, formacion,
promocién y retiro en la empresa.

Funciéon finanzas.- La estrategia es la contratacion de deudas a largo
plazo con instituciones financieras para un proyecto

También tiene a su cargo la emision de acciones, cuanto mas grande es la
empresa y mayor sea desarrollado las acciones varia.

Funcidn organizacion.- Tenemos:

¢ Intervencién en la cultura organizacional
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e Disefio organizacional departamental
e Elaboracion de manuales

e Disefio e intervencion en proceso

La Comercializacion

La Comercializacion es la recoleccion de trabajos que se relaciona entre si para
desarrollar los objetivos planteados de la empresa. El propdsito principal es lograr
gue los bienes / servicios alcance desde el productor hasta el consumidor.

Segun Moreta Jazmina en su tema de tesis “La Gestidén del Talento Humano y la
Eficiencia en las Ventas de Servicios de la Empresa Lavanderias Centrales S.A.
(Martinizing) de la Ciudad De Ambato™°.

“Es comprender que al vender, es dar un caracter de mercantil a
las movimientos de mercado, aplicar planes estratégicos y
técnicas de ventas de los bienes y servicios, la exportacion e
importacion de productos, la compra y venta de recursos, la
exhibicién de mercaderias en el comercial, organizar y capacitar al

personal de ventas.”pag.56.
Seglin Vazquez y Tres palacios (1994):

“‘La meta es aprender sobre las necesidades del consumidor
como también examinar los deseos de cada individuo investigando
formula creativa para obtener una mayor demanda y prevenir las

limitaciones del poder de oferta”.pag.39

AREA DE COMERCIALIZACION

1 MORETA Jazmina: La Gestién del Talento Humano y la Eficiencia en las Ventas de Servicios de
la Empresa Lavanderias Centrales S.A. Ambato

1 VASQUEZ, Casielles, TRESPALACIOS, R.: Estrategias y aplicaciones sectoriales. Civitas S.A.
Madrid. 1994.
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Alcance de las funciones de la comercializacién

‘La misiébn de Comercializacion, se define, en las tareas que se realiza
dentro del campo del negocio. Como es el caso de la funcion empresarial
gue se dedica a la investigacion de mercado, la elaboracién de los
productos, marcar precio comodo, comunicacion, distribucion de productos

y estrategias de ventas™*?.

Para ello, se aplica:

Medios de Venta.- Son operaciones de mercados, por ejemplo la publicidad,

promociones y la venta.

Herramientas de Analisis.- Son operaciones dirigidas a los mercados con
técnicas de estudio para detectar las necesidades de los clientes

Planeamiento.- Se crea técnicas comerciales, tomando en cuenta los factores
internos y factores externos. El primero es indicar la magnitud de la oferta y el
segundo es analizar la demanda, la competencia, la agregacion de productos -

precio que adquiere la demanda.

Investigacion de Mercado.- Averigua la informacién del comprador, para saber la
calidad que compraria y el precio que esté disponible a cancelar los productos.
Existen las investigaciones cuantitativas y cualitativas. Por medio de estos
métodos se examina saber la cantidad de productos que demandara los clientes

potenciales.

Canales de Distribucién.- Consiste en definir el encuentro de la oferta y

demanda y se divide en:

1. Canales directo significa es la venta que se realiza al publico de la misma
empresa productora.
2. Canales indirectos cortos es la venta que se realiza a un solo intermediario

gue es el publico (minoristas)

2 Fundacién Espafiola de Artesania para la Comunidad Iberoamericana de la Artesania. 1997
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3. Canales indirectos largos, es la venta que se realiza a un intermediario tales

como a los mayoristas, representantes y distribuidores.

Publicidad y Promocidn.- La publicidad es una comunicacion dirigido al publico
con la finalidad de convencer en sus actitudes. Es comunicar la oferta, mantener

Su existencia, y exhibir que marca una diferencia.

La promocioén consiste en una técnica orientada a animar la adquisicion de
bienes — servicios, con la ayuda de las acciones de las fuerzas de ventas vy la

publicidad en épocas y espacios apropiados.
Venta

Segun Allan L. Reid (1993), autor del libro "Las Técnicas Modernas de Venta y
sus Aplicaciones”, afirma que la venta promueve un intercambio de productos y

servicios™®.Pag 54

Esta es la ocupacién principal de esta area de las funciones de la
comercializacidbn consiste en el intercambio de bienes — servicios a cambio de

unidades monetarias a un precio determinado.

Como lo expresa Laura Fischer y Jorge Espejo (2004), autores del libro

"Mercadotecnia"*.

Califica que las ventas es una funcion que forma parte del desarrollo de la
mercadotecnia Yy su definicion es “toda actividad que realiza el ultimo impulso de

los clientes del producto — servicio en el momento de intercambiar con dinero.

Ademas es el punto (venta) donde hace efectivo todos los esfuerzos planteados
gue es la investigacibn de mercado, decisiones de producto, estrategias de

ventas”. Pag.26 y 27.

Post-Venta

13 REID, Allan L.: “Las Técnicas Modernas de Venta y sus Aplicaciones”. 1993

Y“FISCHER Laura y ESPEJO Jorge: "Mercadotecnia".(2004)
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Esta orientado a ofrecer al cliente que ha adquirido una compra, un servicio

adicional para obtener su fidelidad hacia la empresa.
Administracion de Ventas

Esta funcion es la encargada de manejar todas las documentaciones de las

ventas.

Unos de los problemas que se presentan en el instante de comercializar es la
dificultad de adquirir los articulos de mayor venta, falta de investigacion en los
estudios de mercado o problemas para reconocer apropiadamente la verdadera
demanda, dificultades para conseguir permisos de venta y desconfianza en la

calidad de la oferta por parte del publico.

Segun Al RIES, Jack TROUT, en su libro Posicionamiento: la batalla por su mente
afirman lo siguiente: “El posicionamiento comienza con producto, servicio, una

organizacion o hasta una persona”.

“En general las empresas no comercializan un mono ofertas, sino
gue tienen una cartera de ofertas. Una linea esta constituida por
productos y articulos estrechamente relacionados. Los producto
que se ofrece tiene diferentes variantes como es el color, sabor,
tamafo, forma, etc., llamadas articulos o referencias y cada uno

tiene su propio cdédigo de barra de identificacion”*> P4g.85

La rentabilidad de una venta depende en primer lugar de una buena atencion vy el
precio. El Mix esta formado por la participacién porcentual de cada producto —
servicio en la venta total. Se puede mejorar la rentabilidad no solo mejorando el
precio, sino también mejorando el Mix de venta. Se analiza la mercaderia para
extender o estirar partimos la ubicacion de un intervalo precio / calidad de menor a
mayor. Generalmente los productos que estan ubicadas méas abajo en precio /
calidad tendran oportunidades de extenderse hacia arriba y aquellas ubicadas mas

arriba, tienden hacia abajo. En muchos casos cuando las empresas tienen

> AL RIES, Jack: El posicionamiento comienza con un producto, un servicio, una compafiia, una
institucién o hasta una persona, McGraw-Hill Interamericana de México, S.A. de C.V, 2000.
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capacidad ociosa, tienden a extender las ofertas, pero cuando estan al 100% de
su capacidad igualmente deben depurar. El criterio de depuracion es cuidando el
posicionamiento completo de la cartera, 0 netamente por rentabilidad, eliminado

aguellos productos que menos contribuyen a la rentabilidad de la cartera.
Qué es un stock

Segun Guardia Sergio (2012), en su articulo “Pronéstico. Definicion, importancia

y tipos de prondstico”, nos habla sobre Stock™.

Stocks es un conjunto de, productos y servicios que en general es
un recurso en espera para satisfacer una demanda futura y
abastecer de esta forma a los clientes sin imponerles posibles

retrasos en las entregas por parte de losproveedores.Pag.79.

La Importancia del Stock
La importancia del stock puede deducirse de:

e Su consideracion historica
e Su necesidad
e El volumen que representa con relacién al total de activos

e Su interrelacion con otros subsistemas de la empresa
Fundamentacion SOCIOLOGICA
¢Qué es una Organizaciéon?*’

Es el conjunto de interrelacion de actividades entre dos a mas individuos que se
comunican para lograr hacia un objetivo comun, mediante la coordinacion de

actividades y la estructura de roles y funciones.

®Guardia Sergio (2012), en su articulo “Pronéstico. Definicién, importancia y tipos de prondstico”.
YKRIEGER Mario: La Sociologia de las Organizaciones, Pearson Prentice Hall
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También se define la organizacion como un conjunto de personas, que con los
recursos apropiados, desarrolla un sistema de procesos y normas establecidas

para obtener un fin determinado.*®
Las organizaciones tienen tres manifestaciones especificas:

1. Todas las organizaciones existen para alcanzar uno o vario objetos por
ejemplo culturales, educativos, deportivos, asistenciales (colaboracion),
lucrativos y otros.

2. Para alcanzar los objetivos se necesita un conjunto de recursos de varios
tipos por ejemplo recursos financieros, recursos fisicos, tecnolégico y
recursos humanos.

3. Es el conjunto de personas que se unen para ejecutar una actividad con la
existencia de diversos recursos deliberados. Se indica la estructura que
permita coordinar la actividad y las relaciones de los diferentes elementos

materiales y humanos de la organizacion.

Actualmente el hombre se dio cuenta que no tiene la capacidad, la fuerza, el
espacio, para poder satisfacer a la demanda por si solo. A medida que se
interactia y comparten sus esfuerzos, descifra que juntos pueden triunfar mas que

uno solo. *°
Sociologia

La sociologia estudia al ser humano en su medio social, es decir, la cultura de un
pais, ciudad, cantdén, parroquias, organizaciones etc. La sociologia estudia las
diversas interacciones de los individuos que son las que proveen vida y existencia

a la sociedad, es decir, la idea de que las personas no actuan solo ser

¥ IBORRA Maria, DASI Angels, DOLZ Consuelo, FERRER Carmen: Fundamentos de Direccién de
Empresas, Primera Edicion. Ediciones Paraninfo S A, Espafia, 2011.

¥ KRIEGER Mario: La Sociologia de las Organizaciones, Pearson Prentice Hall
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individualistas a sus propias medidas individuales, sino bajo autoridades culturales
segun los deseos de la comunidad en la que se desarrolla.

El enfoque sociolégico es las necesidades del hombre por adquirir un sustento
para el diario vivir se ve a través de su trabajo y ayudando a solucionar problemas
bésicos como es encontrar productos — servicios para satisfacer su necesidad en
un solo lugar y a un precio conveniente.
Sociologia de las Organizaciones
Desde el punto de vista las organizaciones es socioldgico con fines especificos, y
Su caracteristica es tener una estructura de funciones horizontal y vertical.
La interaccion genera cultura, normas, valores, creencias, se forman grupos y
trabajan en equipo.
La sociologia de las organizaciones es una rama de la sociologia para analizar,
generar y desarrollar las interrogantes que plantea la organizacion.
Sociologia de las Organizaciones como socio tecnologia
Es la encargada de disefiar, mantener, reparar, mejorar o reemplazar sistemas
organizacionales y sus procesos tales como fébricas, hospitales, escuelas, etc.
Esto se realiza en la teorias generales que toda organizacion tiene un modelo de
planificacion, toma de decisiones, presupuesto, comunicacion y control.
Cuando los directivos piensan en las organizaciones como mecanica se tiene que
las personas trabajen de forma rutinaria, exacta. Cada trabajo debe engranar de
tal forma que cada uno se complemente con el siguiente. Las caracteristicas son:

e Unidad de mando es un empleado solo recibe 6rdenes de un superior.

e Staff y linea de control provee valiosos servicios de consulta, pero no debe

pasar el limite de autoridad.
e Division de trabajo
e Estabilidad de la ocupacion del personal es facilitar el desarrollo de las
habilidades.
e Centralizacion de la autoridad y encadenamiento escalar significa la linea

de autoridad de superior a subordinados de la organizacion.
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Pero este método tiene su ventaja y desventajas donde Taylor mejora

emprendiendo 5 principios:

Autorizar al directivo toda la responsabilidad de la organizacion para que
cada trabajador sepa su tarea.

Utilizar métodos cientificos para hacer més eficientes sus objetivos.
Seleccionar a la persona indicada que realice en cada puesto de trabajo.
Capacitar al trabajador para que la tarea sea mas eficiente.

Controlar el rendimiento para asegurar que se consiga buenos resultados.

Estrategias de grupos y equipos en la organizacion

El hombre solo no puede satisfacer sus necesidades ni la de los otros a medida

que se organizan en el trabajo se da cuenta que puede hacer mas que uno solo.

Grupo

Un grupo es un conjunto de personas que:

Interactdan unas con otras

Psicoldgicas conscientes

Perciben como un grupo

Su tamafio es limitado por la interaccion y percepcion mutua

Existe una realizacion de interdependencia para la realizacibn de una

actividad

Podemos decir que un grupo no es el conjuntos de individuos que estan parado en

la esquina de la calle o esperando un colectivo. Pero se puede cambiar esta

circunstancia para este conjunto de personas en un grupo por ejemplo si se retne

para realizar un servicio de seguridad de linea.

Estrategia de una Estructura de un grupo

1. Liderazgo.- Cumple una funcién que la persona que esta al frente consiga

gue los demas estén persiguiendo los mismos objetivos comun

Roles.- Son series de patrones que cumplen un puesto determinado.

El contrato psicologico.- Es un acuerdo comprendido entre lider y cada uno
de los miembros del grupo.

Normas.- Son conductas que cada uno de los miembro de grupo aceptan y

comparten.
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5. Estatus.- Es el rango social para el grupo que es designado por otros.
6. Funciones de la comunicacién en los grupos:
a) Controlar la conducta por medio de la comunicacion
informal.
b) Motivar a los integrantes del grupo expresando que hacer,
como esté haciendo, que hacer para mejorar.
c) Expresar emociones para un buen ambiente de trabajo

d) Informar la tarea que va a desempefiar

Tipos de grupos en la organizacion
1. Grupo formales estan formados por una organizacién para que ejecute
trabajos especificos, de la empresa y pueden ser:
a) Grupos formales permanentes
b) Grupos formales temporales
2. Grupos informales es natural que traten de satisfacer con los miembros
del misma empresa y son los siguientes:
e Grupos horizontales son aquello que tienen el mismo rango y
trabajan en la misma érea.
e Grupos verticales son aguellos que tienen diferentes rangos de un

mismo departamento

Equipo

Un equipo es grupo organizado para la productividad y eficiencias de las metas.
Es una serie de personas que trabajan con habilidades y conocimientos en
diferentes areas de la empresa que colaboran en una determinada tarea
especifica. Cada persona debe ejecutar su labor en beneficio del conjunto y tome
conciencia de que un error traera consecuencia al equipo por tomar en provecho
propio. Un equipo es eficiente si los esfuerzos de cada individuo es coordinado

gue ser un individualistas (grupo).
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Como se mencion6é que un grupo de persona es solo un conjunto de personas

situado en un mismo lugar y son interdependientes.

Por ejemplo si en una cancha se redne varias personas para jugar es un grupo y

al momento de patrticipar en el torneo se forma un equipo con un objetivo comun

de ganar el campeonato.

Las organizaciones forman el equipo con el propésito de:

1.
2.

Division de trabajo organizacional es el objetivo y el resultado
Administracion y control del trabajo se permite que se auto organicen y
auto controlen.

Autorresponsabilidad es el poder para que solucione problemas y tomen
decisiones propias en su area.

Creatividad para resolver problemas en la empresa.

Aprendizaje organizacional es acumular conocimientos los desarrolla y se
potencializan cada individuo.

Aumento de compromiso y la participacion organizacional es motivar al
individuo a resultados tangibles.

Negociacion de la solucion de sus conflictos es negociar y solucionar los

conflictos organizacionales.

Ventajas de trabajo en equipo

Los equipos aumentan la productividad

Los equipos mejoran la comunicacion

Los equipos realizan trabajos que en grupos no lo pueden hacer

Los equipos aprovechan mejor los recursos

Los equipos son mas creativos y eficientes para resolver los problemas
Los equipos genera decisiones de alta calidad

Los equipos genera bienes y servicios de alta calidad

Los equipos mejora en los procesos

Favorece el aprendizaje de la organizacion

Los equipos contribuyen a diferenciar y a la vez integrar

Un equipo de trabajo es:

1. Esun grupo real que interactia entre si.
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a) Comparten y desarrollan ciertos objetivos
b) Desarrolla normas internas

c) Desarrolla internamente ciertos roles

d) Desarrolla sentimientos de atraccion mutua

2. Son unidades de objetivos y resultados

3. Se auto organizan

Diferencia entre grupo y equipo

Cuadro 6: Grupo y equipo

GRUPO DE TRABAJO

EQUIPO

Objetivo difuso

Metas claras del equipo

Trabajo y responsabilidad de los

individuos

Responsabilidad compartida

Actividades individuales

Actividades conjuntas

Resultados individuales

Resultados colectivos

Decisiones de jefatura. Lideres

formales

Liderazgo referenciales compartidos

No se miden los resultados del grupo

Se mide y evalla los resultados en

equipo
Sin  premios por los resultados | Con premios por los resultados
obtenidos obtenidos

No toman decisiones en conjunto

Toman decisiones en conjunto

La normas y la cultura no estan

referenciadas a la tarea

Las normas y la cultura estan
referenciadas a los objetivos de las

tareas

Fuente: La Sociologia de las Organizaciones
Elaborado por: KRIEGER Mario
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Fundamentacion empresarial

La distincion entre empresa y organizaciéon: el dnimo de lucros de los
propietarios.?

Durante la existencia del ser humano siempre recibimos bienes y servicios de
varias organizaciones y de empresas. La mayoria de los nifios nacen en
hospitales es una organizacion sanitaria, la mayoria de los estudiantes adquieren
conocimientos es una organizacion académico, compramos bienes y servicios es
una empresa.

Se afirma que todas las empresas son organizaciones pero no todas las
organizaciones son empresas. La diferencia entre empresa y organizaciones es la
finalidad para que haya sido creada.

Los fines de parte de los socios o propietario, en las organizaciones son de varios
tipos como es fines educativos, culturales, ayuda humanitaria, sociales, médicos,
ecoldgicos o econdémicos, etc.

Los fines de parte de los socios 0 propietarios en las empresas es un proyecto
comun que es de naturaleza econOmica. Las empresas se crean para obtener
beneficios econémicos ya sea corto o largo plazo, su objetivo udltimo es
proporcionar ganancias, para el propietario o para repartir entre los socios

mediantes las ventas de productos y servicios.
Empresa®

La palabra “empresa” proviene del latin EMPRENDERE que significa INICIAR
ALGUNA ACTIVIDAD.

La empresa es un organismo social que a través de la coordinacion de recursos se

produce bienes y servicios.

“)BORRA Maria, DASI Angels, DOLZ Consuelo, FERRER Carmen: Fundamentos de Direccion de
Empresas, Primera Edicion. Ediciones Paraninfo S A, Espafia, 2011.

! ROBBINS, COULTER, MUNCH, HUERTA, RODRIGUEZ, GEORGE, ALVAREZ, HODGE,
ANTHONY, GALES: Administracion. Primera edicién. Pearson Educacion, México, 2007.
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Siempre ha existido empresas y también la administracion con el pasar del tiempo
ha evolucionado y mejorando para logro de sus objetivos. El proceso de cambio
econdémico y social se desarroll6 a mediados del siglo XVIII y mediados del siglo
XIX se le denomina Revolucion Industrial. Se desarrollé el avance industrial que
fue el motor que impulso el crecimiento de capital y social de los paises, por el
siglo XX se multiplicaron y diversificaron desarrollos cientificos y tecnologias para
los procesos de produccion y de servicio. Mientras que la administracion se
fortaleci6 como una disciplina indispensable para las organizaciones y obtener la
méaxima eficiencias de sus recursos. En el siglo XXI con la globalizacion de la
economia, avances de tecnologia, la competitividad y la formacion de grandes
bloque financieros aparecen nuevas formas de empresas como automatizadas,
inteligentes dedicados al servicio del cliente y la conquista de nuevos mercados

con métodos de calidad y productividad.
Definiciones de Empresas

Una empresa es una organizacion de conjuntos de personas que ejecuta para
transformar diferentes recursos en bienes y servicios que complazca las

necesidades humanas, con el propdsito de obtener beneficios econémicos.

Las empresas, organizan y estructuran sus recursos y el trabajo de sus empleados
con el fin de obtener bienes y servicios que aporten valor afiadido, para satisfacer

la demanda.??

La empresa es la unidad econémico — social en la cual a través del capital, el
trabajo, y la coordinacion de recursos se produce bienes y servicios para

satisfacerlas necesidades de la sociedad.?®

2 IBORRA Maria, DASI Angels, DOLZ Consuelo, FERRER Carmen: Fundamentos de Direccion de
Empresas, Primera Edicion. Ediciones Paraninfo S A, Espafia, 2011.

ROBBINS, COULTER, MUNCH, HUERTA, RODRIGUEZ, GEORGE, ALVAREZ, HODGE,
ANTHONY, GALES: Administracion. Primera edicion. Pearson Educacién, México, 2007.
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“Una empresa es una organizacion, dedicada a trabajos de fines econémicos o
comerciales, para satisfacer las necesidades de bienes o servicios de los
demandantes, a la par de afirmar la continuidad de la organizacion comercial asi

como sus forzosas inversiones”?*,

La empresa es importante por los siguientes®:

e Crean fuente de trabajo.

e Satisfacen las necesidades de la comunidad al producir bienes y servicios
solamente necesarios.

¢ Promueven el desarrollo econdmico y social al fomentar la inversion.

e Son una fuente de ingreso para el sector publico mediante la recaudacion
de impuestos.

e Propician la investigacion y el desarrollo tecnolégico.

e Proporcionan rendimiento a los inversionistas.
Recursos de una empresa

Una empresa necesita capital para adquirir los insumos y las instalaciones, asi
como para cancelar los salarios de los trabajadores, materia prima y tecnologia

para llevar a cabo todas las actividades.

“Los recursos de una empresa son el conjunto de elementos indispensables para

su funcionamiento”

El éxito de cualquier organizacion es la coordinacion de los recursos, aplicando el

mejor empleo y la distribucion.

‘La administracion es el proceso de coordinacion de recursos para lograr la

maxima productividad y calidad en la consecucion de los objetivos de la empresa”.

** LINARES, Maria Carmen, MONTANA, Antoni y NAVARRO, Elena: Economia y organizacion de
empresas constructoras, Editorial Univ. Politécnica, Valencia, 2001.

?® ROBBINS, COULTER, MUNCH, HUERTA, RODRIGUEZ, GEORGE, ALVAREZ, HODGE,
ANTHONY, GALES: Administracién. Primera edicidn. Pearson Educacién, México, 2007.
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Los recursos de una empresa son:

Recursos financieros son elementos monetarios que dispone la empresa
para ejecutar sus decisiones.

Recursos materiales son bienes tangibles e insumos propiedad de la
organizacién tenemos la materia prima, planta y equipo.

Recursos humanos es el conjuntos habilidades, experiencias,
conocimientos y competencia del personal que integra una empresa.
Recursos tecnoldgicos es la aplicacion del conocimiento cientifico al
desarrollo de las actividades practicas y sistemas tales como la maquinaria,
equipos, instrumentos y procesos.

Recursos administrativos es la coordinacién y optimizacion de los demas

recursos.

Etica empresarial

La empresa es social debe disponer una serie de valores o principios para el

bienestar de la organizacion hacia la sociedad.

“Los valores organizacionales son el conjunto de principios que orientan la

conducta de los individuos en la empresa”.

Los valores principales que debe perseguir cualquier organizacion son:

0N

o

Compromiso es la satisfaccion.

Respeto a los empleados y a la sociedad

Equidad y justicia es la creaciéon de fuentes de trabajo y salarios justos.
Calidad es la produccion de bienes y servicios para satisfacer las
necesidades y favorecer su bienestar.

Responsabilidad es el mejoramiento de la situacion econdémica.

Honestidad y la integridad en las relaciones con los clientes, proveedores y

empleados.
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Areas funcionales de una empresa

Dependiendo la clasificacion de empresa todas realizan las funciones basicas
como: fabricar el producto, venderlo, invertir y manejar el dinero para producirlo,
controlar las ganancias y manejar la informacion y la tecnologia, contratar y

coordinar al personal para el logro de los objetivos organizacionales.

A estas funciones se le llaman &reas funcionales o departamentos de la

empresa y tenemos las siguientes cinco funciones basicas:

Produccion.
Mercadotecnia.
Finanzas.

Sistemas.

ok~ 0N PE

Recursos humanos.

Para el logro de los objetivos de una empresa implica realizar varias actividades y
estas para simplificar como también facilitar se elaboran la divisiéon de trabajo con

su especializacion.

En este proyecto se trata de una empresa comercial y las funciones béasicas es:
vender, manejar el dinero, la informacién y la tecnologia y la coordinacion de

personal.

Las areas funcionales se le llaman también como: areas de actividad, areas de

responsabilidad, departamentos, gerencias o direcciones.

“Un area funcional es el conjunto de funciones, actividades y responsabilidades,

realizadas en un departamento o area de la organizacion”.

En las organizaciones para representar las areas funcionales y delimitar las
funciones, responsabilidades, jerarquias se aplica los organigramas o grafica de

organizacion.
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“Un organigrama es la representacion grafica o esquema de la forma en que esta

estructurada la organizacion”.

Para este proyecto se ha considerado solo dos clasificaciones de empresa:

1. Tamafo
e Microempresa
e Pequeia empresa
e Mediana empresa
e Gran empresa
2. Actividad economica
e Empresa industrial
e Empresa comercial

e Empresa de servicio

La empresa como sistema abierto

Un sistema es el conjunto de elementos de cualquier clase como por ejemplo los
conceptos, ideas, objetos, personas y entre otros, que influye cada parte de todo y

no de manera separada con respecto a los demas elementos del sistema.

Se aplica a diversos medios que son la biologia, quimica, economia, psicologia,

etc. La empresa es un sistema y se menciona los siguientes conjuntos:

Un conjunto de elementos son los factores humanos, econdmicos,
financieros, etc.

e Un conjunto de relaciones es la estructura de la empresa.

e Un plan comun es obtener beneficios econdmicos.

e Unas funciones de transformacion para llevar el plan comun.
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e Un conjunto de estados observables a lo largo del tiempo.?®

La teoria general de sistema se clasifica en dos: sistema abierto y sistema cerrado

La empresa es un sistema abierto y seflalamos lo siguientes:

a)

b)

d)

Los sistemas abiertos, importan algun tipo de energia del entorno
para su funcionamiento. Lo que importan son las entradas de los
elementos en forma de materia prima, maquinas, herramientas, el
trabajo de empleados y directivos, dinero, y entre otros.

La energia que importan del entorno realiza un proceso de
transformacion a través de algun tipo de actividad.

Sale algun tipo de energia al entorno. Las salidas serian sus
productos y servicios. Este proceso de entrada — transformacion —
salida se produce de forma repetitiva a lo largo del tiempo. La
energia que es exportada al entorno es la principal fuente para la
repeticion del ciclo.

En la entrada no solo recibe materiales sino también informacion. La
informacion es la encargada de controlar su funcionamiento y
automaticamente regularse o auto regulacion o tener feedback.

Los sistemas abiertos son equifinales es decir no existe un Unico
camino posible, o Unica alternativa, para alcanzar unos determinados

resultados finales.?’

® MONCAYO FUENTES José, BRUQUE CAMARA Sebastian, MAQUEIRA MARIN Juan,
FIDALGO BAUTISTA Fermin, MARTINEZ JURADO Pedro: Administracion de Empresas. Pearson
Educacion S. A. Madrid, 2011.

" IBORRA Maria, DASI Angels, DOLZ Consuelo, FERRER Carmen: Fundamentos de Direccion de
Empresas, Primera Edicion. Ediciones Paraninfo S A, Espafia, 2011.
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Cuadro 7: La empresa como sistema abierto

EMPRESA
Proceso de

transformacié

Auto regulacion o feedback

Fuente: Fundamentos de Direccién de Empresas
Elaborado por: IBORRA Maria, DASI Angels, DOLZ Consuelo, FERRER Carmen

Empresario

“El empresario es aquella persona que, cada uno o forma colectiva, tiene un
objetivo, y toma medidas de un plan estratégicos para alcanzar las metas y
aplicando métodos de administracion y control de una organizacion comercial. Es
un profesional que combina el capital y trabajo con el propésito de producir bienes
y servicios para satisfacer la demanda del mercado a fin de obtener utilidades

economicos”%,

Administracion

“La administracion es el proceso de disenar y mantener un entorno en el que,
trabajando en grupo, los individuos cumplan eficientemente objetivos especificos”.
“Es el proceso de planificacion, organizacion, direccion y control de los recursos

8 VARELA, Rodrigo: Innovacién Empresarial: arte y ciencia en la creacion de empresas, Pearson
Educacién, Bogota, 2001.
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de una organizacion, con la finalidad de adquirir el maximo beneficio posible;

puede ser econémico o social’®®.

Cuadro 8: Procesos dentro de una organizacion

Cliente

Para alcanzar nuestro objetivo

Aprendizaje y

Crecimiento
Pars dlcanzar nuesiro objetivo,
cdmo mantener la habdidad
de cambiar y progresar?

Procesos Internos del
Vision y Negocio

como deberiamos ser vistos Estrategia Para satisfacer alos clientes,
por los clhentes? on qué procesos debomos
sobresalic?

Fuente: common.wikimedia.org/wiki/File: BSC-es.png

Plan de negocio

“El plan de negocio es establecer métodos hacia los objetivos, escrito en un

documento, que desarrolla, sistematiza e integra las actividades, con planes

estratégicos de un negocio se logra la rentabilidad del negocio, se desarrolla el

organigrama de la organizacion, la evaluacién financiera,

financiamiento, el personal necesario, la ética del negocio, las partes legales

* REYES, Agustin: Administracién moderna, Limusa Noriega Editores, México, 2004.

30 BORELLO, Antonio: El Plan de negocios, Ediciones Diaz Santos, Madrid, 1994.

las fuentes de
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Para una adecuada administracién es necesario tener conocimientos basicos y
fundamentales debe tener siempre en mente los siguientes procesos para un

negocio:

Planificacion
Organizacion
Integracion

Direccion

o bk 0D PE

Control

El proceso primordial de la administracion es la siguiente estructura:

Cuadro 9: Esquema de proceso general de una organizacion.

ENTRADAS:
FPersonal

Financiamiento ﬁ’ PROCESO =’

Insumos

SALIDAS:
Productos
Utilidades
Ventas
Personal
capacitado

Materiales
Legislacidn

RETROALIMENTACION

Fuente: Administracion de la produccién y operaciones.

Los conocimientos financiero que obtiene el duefio de una empresa en este
mundo globalizado es un factor primordial en la vida de todos, debido a que
estudian el flujo de dinero, ya sea de un empleado que inicia sus actividades
laborales o el movimiento de los ingresos y egresos de su propio negocio.
El conocimiento financiero es, una necesidad a lo largo de nuestra vida estudiantil,
en muchos hogares, en profesionales y otros, este concepto es realmente valido

pero no complementa que nos garantizara estabilidad y éxito.
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Es importante saber que no sélo los conocimientos basicos como administracion y
finanzas son la base para lograr el éxito en una empresa sino también el cuidado y
atencion por parte de los propietarios ya que existen numerosos factores que
pueden llevar a la quiebra a un negocio ocasionadas por el descuido de los

propietarios. Podemos mencionar los siguientes:

Los conocimientos de administracion y finanzas no es necesariamente la base
para lograr el éxito en una empresa sino también el cuidado y atencion por parte

de los propietarios del negocio.

Existen diversos factores para que un negocio pueda llevar a la quiebra debido

por el descuido de los propietarios:

e Falta de enfoque.

e Falencias en materia de créditos y cobranzas.

¢ No contar con buenos sistemas de informacion.
e Fallas en los controles internos e inventarios.

¢ Mala seleccién de personal.

e Falencias en politica de personal.

e Fallas en la planeacién estratégica

e Problemas de materias primas.

e [Falta de capacitacion del empresario y directivo.
e Laresistencia al cambio.

e Mala administracion del tiempo.

¢ No conocer los ciclos de vida de cada tipo de actividad.
e Tener una mala actitud.

e Nepotismo.

e Mala gestion del riesgo.

e Mala administracion financiera.
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2.2 MARCO LEGAL

Como sabemos, la norma suprema del estado ecuatoriano es la Constitucion de
la Republica del Ecuador, también denominada normalmente como Constitucion
Politica de Ecuador. Es el fondo y la fuente de la autoridad juridica que respalda la
existencia del Ecuador y de su gobierno. La superioridad de esta constitucion la
convierte en el texto principal dentro de la politica ecuatoriana, y esta por sobre
cualquier otra norma juridica. La constitucion proporciona el marco para la
organizacion del Estado ecuatoriano, y para la relacion entre el gobierno con

la ciudadania.

Segun la Constitucion Politica del Ecuador:
Titulo VII

REGIMEN DEL BUEN VIVIR

Capitulo primero

Inclusién y equidad

Art. 341.-“El Estado formara las condiciones para la proteccion integral de sus
habitantes a lo largo de sus vidas, que aseguren los derechos y principios
reconocidos en la Constitucion, en particular la igualdad en la diversidad y la no
discriminacion, y priorizarA su accién hacia aquellos grupos que requieran
consideracion especial por la persistencia de desigualdades, exclusion,
discriminacion o violencia, o en virtud de su condicion etaria, de salud o de

discapacidad”®.

Seccién octava

Ciencia, tecnologia, innovacion y saberes ancestrales

31 Constitucion Politica del Ecuador Titulo VI, REGIMEN DEL BUEN VIVIR, Capitulo primero
Inclusion y equidad, Art. 341.
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Art. 385.- “El régimen nacional de ciencia, tecnologia, innovacion y saberes
ancestrales, en el marco del respeto al ambiente, la naturaleza, la vida, las

culturas y la soberania, tendra como finalidad:
1. Formar, aplicar y difundir conocimientos cientificos y tecnolégicos.
2. Recuperar, fortalecer y potenciar los saberes ancestrales.

3. Crear tecnologias e innovaciones que induzcan la produccion nacional, exalten
la eficiencia y productividad, optimicen la calidad de vida y favorezcan a la

realizacién del buen vivir3?.

El MIPRO (Ministerio de Industria y Productividad) del Gobierno Nacional de la
Republica de Ecuador desarrolla planes y proyectos de fomento y desarrollo de
pequefias empresas y microempresas. El apoyo institucional es muy importante
pues dar vida a un proyecto empresarial como ejecutar un plan estratégico en
busca de la mejora de procesos dentro de un negocio requiere de diferentes

pasos.

La Ley de Compafiias de Ecuador establece las pautas a seguir para la creacion
de empresas.

Otra entidad que promueve la creacion y el fortalecimiento de compafias y se
ocupa de asesorarlas es la Superintendencia de Compafias. Aquellos

emprendedores con dudas pueden recurrir a Sus servicios.
Constitucion de compafia

Art. 146.- La compafiia se constituira mediante escritura publica que, previo
mandato de la Superintendencia de Compaifiias, sera inscrita en el Registro

Mercantil. La compafia se tendrd como existente y con personeria juridica desde

%2 Constitucién Politica del Ecuador Titulo VI, REGIMEN DEL BUEN VIVIR, Capitulo primero
Inclusion y equidad, Seccion octava Ciencia, tecnologia, innovacion y saberes ancestrales, Art.
385.
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el momento de dicha inscripcion. Todo pacto social que se mantenga reservado

sera nulo.

Art. 147.- Ninguna compafiia anénima podra constituirse de manera definitiva sin
qgue se halle suscrito totalmente su capital, y pagado en una cuarta parte, por lo
menos. Para que pueda celebrarse la escritura publica de constitucién definitiva
sera requisito haberse depositado la parte pagada del capital social en una

institucién bancaria, en el caso de que las aportaciones fuesen en dinero.

Art. 148.- La compafiia puede constituirse en un solo acto (constitucion
simultdnea) por convenio entre los que otorguen la escritura; o en forma sucesiva,

por suscripcion publica de acciones.

Art. 150.- La escritura de fundacion contendra: 1.- El lugar y fecha en que se

celebre el contrato.

2.- El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que

constituyan la compafia y su voluntad de fundarla.
3.- El objeto social, debidamente concretado.
4.- Su denominacion y duracion.

5.- El importe del capital social, con la expresién del nUmero de acciones en que
estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el nombre y

nacionalidad de los suscriptores del capital.

6.- La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes;

el valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado.
7.- El domicilio de la compaiiia.
8.- La forma de administracion y las facultades de los administradores.

9.- La formay las épocas de convocar a las juntas generales.
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10.- La forma de designacion de los administradores y la clara enunciaciéon de los

funcionarios que tengan la representacion legal de la compainia.
11.- Las normas de reparto de utilidades.

12.- La determinacion de los casos en que la compafila haya de disolverse
anticipadamente; y;

13.- La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

Art. 151.- Otorgada la escritura de constitucién de la compafia, se presentara al
Superintendente de Compafiias tres copias notariales solicitdndole, con firma de
abogado, la aprobacién de la constitucion. La Superintendencia la ratificara, si se
cumplen todos los requisitos legales y dispondra su inscripcion en el Registro
Mercantil y la publicacién, por una sola vez, de un extracto de la escritura y de la

razon de su aprobacion.

Art. 152.- El resumen de la escritura serd hecho por la Superintendencia de
Compafiias y contendra los datos que se establezcan en el reglamento que

formularéa para el efecto.

Art. 153.- Para la constitucién de la compafia anénima por suscripcion publica,
sus promotores elevardn a escritura publica el convenio de llevar adelante la
promocion y el estatuto que ha de regir la compafiia a constituirse. La escritura

contendra ademas:

e El nombre, apellido, nacionalidad y domicilio de los promotores;

¢ La denominacion, objeto y capital social,

e Los derechos y ventajas particulares reservados a los promotores;

e El nimero de acciones en que el capital estuviere dividido, la clase y valor
nominal de cada accibn, su categoria y series;

e El plazo y condicién de suscripcion de las acciones;

e El nombre de la institucion bancaria o financiera depositaria de las
cantidades a pagarse en concepto de la suscripcion;

e El plazo dentro del cual se otorgara la escritura de fundacion; y,
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e El domicilio de la compaiiia.

Art. 154.- Los suscriptores no podran modificar el estatuto ni las condiciones de

promocién antes de la autorizacion de la escritura definitiva.

Art. 155.- La escritura publica que contenga el convenio de promociéon y el
estatuto que ha de regir la compafiia a constituirse seran aprobados por la
Superintendencia de Compafias, inscritos y publicados en la forma
determinada en los Arts. 151 y 152 de esta Ley.

Art. 156.- Suscrito el capital social un notario dara fe del hecho firmando en el
duplicado de los boletines de suscripcion. Los promotores convocaran por la
prensa, con no menos de ocho ni mas de quince dias de anticipacion, a la junta
general constitutiva, una vez transcurrido el plazo para el pago de la parte de

las acciones que debe ser cubierto para la constitucién de la companiia.
Dicha junta general se ocupara de:

e Comprobar el depésito bancario de las partes pagadas del capital suscrito;

e Examinar y, en su caso, comprobar el avalio de los bienes distintos del
numerario que uno 0 mas socios se hubieren obligado a aportar.

e Los suscriptores no tendran derecho a votar con relacion a sus respectivas
aportaciones en especie;

e Deliberar acerca de los derechos y ventajas reservados a los promotores;

e Convenir el nominacion de los administradores si acorde al contrato de
promocién deben ser designados en el acto constitutivo; y,

e Designar las personas que deberan otorgar la escritura de constitucion
definitiva de la compaiiia.

Art. 157.- En las juntas generales para la constitucion de la compafia cada

suscriptor tendra derecho a tantos votos como acciones hayan de corresponderle

con arreglo a su aportacion.47 Los acuerdos se tomaran por una mayoria

integrada, por lo menos, por la cuarta parte de los suscriptores concurrentes a la

junta, que representen como minimo la cuarta parte del capital suscrito.
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Art. 158.- Dentro de los treinta dias posteriores a la reunion de la junta general, las
personas que hayan sido designadas otorgaran la escritura publica de constitucion
conforme a lo dispuesto en el Art. 150.48Si dentro del término indicado no se
celebrare la escritura de constitucion, una nueva junta general designara las
personas que deban otorgarla, asimismo dentro del término referido en el inciso
anterior y, si dentro de este nuevo término no se celebrare dicha escritura, las
personas designadas para el efecto seran sancionadas por la Superintendencia de
Compaifiias, a solicitud de parte interesada, con una pena igual al maximo del
interés convencional sefialado por la Ley, computado sobre el valor del capital
social y durante todo el tiempo en que hubiere permanecido omiso en el
cumplimiento de su obligacion; al reintegro inmediato del dinero recibido y al pago

de dafios y perjuicios.

Art. 159.- Es nula la compafia y no produce efecto ni aiin entre los asociados si se
hubiere infringido en su constitucién cualquiera de las prescripciones de los Arts.
147,151y 162.

En el caso de constitucién por suscripcion publica también producira nulidad la
inobservancia de cualquiera de las disposiciones de los Arts. 153, 155 y 156. Los

asociados no podran oponer esta nulidad a terceros.
Requisitos que se necesita para obtener el RUC.
Requisitos generales.

e Original y copia de la cédula de identidad o de ciudadania.

e Original y copia del pasaporte, con hojas de identificacion y tipo de visa
vigente

e Presentacion del certificado de votacion del ultimo proceso electoral.

e Original y copia de cualquiera de los siguientes documentos: planilla de
servicio eléctrico, consumo telefénico, o consumo de agua potable a
nombre del contribuyente, de uno de los ultimos tres meses anteriores a la

fecha de realizacion del tramite.
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e Pago del servicio de TV por cable, telefonia celular o estados de cuenta a
nombre del contribuyente de uno de los dltimos tres meses anteriores a la
fecha de inscripcion

e Comprobante del pago del impuesto predial del afio actual o del afio
inmediatamente anterior

e Copia del contrato de arrendamiento legalizado o con el sello del juzgado

de inquilinato vigente a la fecha de inscripcion.

Si el interesado no tuviese ninguno de las documentaciones antepuestas a
nombre de él, se presentara como Ultima instancia una carta de cesion gratuita del
uso del bien inmueble, adjuntando copia dela cédula del cedente y el documento

que certifique la ubicacion.
Casos especiales

Adicional a los documentos antes mencionados se adjuntaran los siguientes segun

indique el contribuyente:

e Refugiados: Copia de la credencial que entrega el Ministerio de Relaciones
Exteriores.

e Artesanos: Copia de la calificacion artesanal emitida por el organismo
competente: Junta Nacional del Artesano o MICIP.

e Contadores: Copia del titulo o carnet del colegio profesional respectivo; v,
aguellos que trabajen en relacién de dependencia deberan presentar un
documento que lo certifique.

e Transportistas: Certificado de afiliacion a las respectivas cooperativas.

e Profesionales: Copia del titulo universitario o copia del carnet otorgado por
el respectivo colegio profesional, o copia de la cédula de identidad en la que
conste la profesion.

e Actividades educativas: Copia del Acuerdo ministerial para el
funcionamiento de jardines de infantes, escuelas y colegios.

e Agentes afianzados de aduanas: Copia del documento expedido por la CAE

en el cual se autoriza dicha actividad.
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e Notarios y Registradores de la propiedad y mercantiles: Copia del
nombramiento otorgado por la Corte Suprema.

e Miembros de Juntas Parroquiales: Copia del nombramiento otorgado por el
TSE.

e Actividad Maquina traga monedas: Permiso de funcionamiento del
Ministerio de Turismo

e Requisitos generales.

e Se actualizara el RUC de persona natural cuando se modifique la siguiente
informacion:

e Identificacion,

e Ubicacion

e Actividad economica

¢ Informacion de cualquier tipo que conste en el RUC, por ejemplo medios de

contactos, nombres comerciales, entre otros
Permiso de funcionamiento al Cuerpo de Bomberos
Para el permiso se necesita los siguientes requisitos:

¢ Informe favorable de inspeccion, realizada por el inspector del Cuerpo de
Bomberos.

e Copia de la cédula de ciudadania del representante legal o propietario.

e Copia del RUC.

e Copia de la Patente Municipal vigente.

e Copia de centralita de gas
Permiso Municipal
Para el permiso se necesita los siguientes requisitos:

e 1 tasa para patente
e Original y copia del R.U.C.
e Original y copia de declaracion Impuesto a la Renta.

e Original y copia de la cédula de identidad del representante.
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2.3 MARCO CONCEPTUAL

Actividad econdmica: Proceso mediante el cual se reciben productos, bienes y

los servicios que cubren nuestras necesidades o se obtienen ganancias®.

Beneficio econdmico: Es un término utilizado para designar la ganancia que se

obtiene de un proceso o actividad econdémica.

Bienes: Son aquellos que se adquieren en el mercado pero pagando por ellos un

precio.

Capital financiero: “El significado del capital, desde el punto de vista financiero
anual y mensual, también denominado capital financiero es toda suma de dinero,
gue no ha sido consumido por su propietario, sino que ha sido ahorrada y
trasladada a un mercado financiero con el fin de obtener una renta al capital”®*.

Capitalista: Capitalista es un término propio de la economia cuyo empleo se

extendié al debate politico y social®®.

Comunidad: Conjunto de entes, seres humanos, o de animales que comparten
elementos en comun, tales como un idioma, costumbres, valores, tareas, vision

del mundo, edad, ubicacion geografica, estatus social, roles.

Derecho internacional: Actual sistema de Derecho internacional publico puede
definirse como el conjunto de normas juridicas y principios que las jerarquizan y

coordinan coherentemente.

Desregulacion: Desregulaciones el proceso por el cual los gobiernos eliminan
algunas regulaciones especificas a los negocios para, en teoria, favorecer o

agilizar la operacion eficiente del mercado®.

*LIDON, Jesus: Conceptos basicos de Economia, Ed. Univ. Politéc. Valencia, 1998.

% MORERA, Carlos: Capital financiero en México y la globalizacién, Ediciones Era, México D.F.,
1998.

% ACOSTA, José: El imperio capitalista, Editorial Blume, 1997.

53


http://es.wikipedia.org/wiki/Desregulacion

Directores ejecutivos: también conocido como ejecutivo delegado, jefe ejecutivo,
presidente ejecutivo, principal oficial ejecutivo, consejero delegado, primer
ejecutivo, es el encargado de maxima autoridad de la llamada gestidon y direccion

administrativa en una organizacion o institucion.

Economia mixta: Este término se refiere vagamente a un modelo econémico que
incorpora elementos tanto de la economia de mercado libre como de la economia
planificada, o una propuesta en la que coexisten tanto la propiedad privada del
capitalismo como la propiedad comunitaria o social del socialismo a fin de incluir
en un sistema econdmico consideraciones sociales mas amplias, por ejemplo, de

ética, justicia social, bienestar social, gestién sustentable del medio ambiente®”.

Eficiencia: Término econdémico que se refiere a la ausencia de recursos
productivos ociosos, es decir, a que se estan usando de la mejor manera posible

los factores en la produccién de bienes o servicios®.

Empresas publicas: empresa publica, empresa estatal o sociedad estatal a toda
aguella que es propiedad del Estado, sea éste nacional, municipal o de cualquier

otro estrato administrativo, ya sea de un modo total o parcial

Entidad: En su sentido mas general, se emplea para denominar todo aquello cuya
existencia es perceptible por algun sistema animado, véase; ontologia, logica o

semantica.

Estrategia empresarial: Es uno de los campos de estudio que mayor interés ha

despertado, tanto en el mundo académico como en el mundo de los negocios™°.

Grupo social: Sistema formado por un conjunto de personas que desempefian

roles reciprocos dentro de la sociedad*.

% CORREA, Eugenia: Cricis y desregulacién financiera, Siglo XX| Editores, México, 1998.

" LIDON, Jesus: Conceptos basicos de economia, Ed. Univ. Politéc. Valencia, 1998.

% FERNANDEZ, Manuel y SANCHEZ, José: Eficiencia Organizacional, Ediciones Diaz de Santos,
Madrid, 1997.

¥ MANSO, Francisco: Diccionario enciclopédico de estrategia empresarial, Ediciones Diaz de
Santos, Madrid, 2003.
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Industria: Es el conjunto de procesos y actividades que tienen como finalidad

transformar las materias primas en productos elaborados o semielaborados

Institucion: Mecanismos de indole social y cooperativa, que procuran ordenar y

normalizar el comportamiento de un grupo de individuos**

Inversiones: Es el acto mediante el cual se invierten ciertos bienes con el animo

de obtener unos ingresos o rentas a lo largo del tiempo®.

Materialista: El materialismo es una corriente filoséfica que en oposicion al
idealismo, resuelve el problema cardinal o fundamental de la filosofia acerca de la
relacion entre el pensar y el ser, entre el espiritu y la naturaleza, postulando que,
la materia es lo primario y la conciencia y el pensamiento, son consecuencia de

ésta, a partir de un estado altamente organizado®?.

Mercado: Conjunto de actividades comerciales o acuerdos de intercambio de

bienes o servicios entre individuos o asociaciones de individuos**.

Modelo de negocio: conocido como disefio de negocio o disefio empresarial, es

el mecanismo por el cual un negocio busca generar ingresos y beneficios*.

Necesidades: una necesidad para una persona es una sensacioén de carencia en

conjunto con el deseo de satisfacerla.

Organigrama: Un organigrama es la forma gréfica de la estructura de una

empresa o cualquier otra organizacion®®.

“* THURNER, Jhon: Redescubrir el grupo social: una teoria de la categorizacion del yo, Ediciones
Morata, Brasil, 1987.

“L MARTIN, Fernando: Conceptos de comunicacion de empresas e instituciones, Universidad de
Salamanca, 1995.

*2° ARBONES, Eduardo: Ingenieria Econémica, Marcombo, 1989.

** HARNECKER, Marta: Los conceptos basicos del materialismo histérico, Siglo XX Editores,
México, 1991.

*“ FERNANDEZ, Ricardo: Segmentacién de mercados, Cengage Learning Editores, 2002.

%> CAMPOS, Francisco: El nuevo escenario mediatico, Ediciones Comunicacién Social, Espafia,
2011.
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Organizacidon: Son estructuras sociales disefiadas para lograr metas o leyes por
medio de los organismos humanos o de la gestion del talento humano y de otro

tipo®’.

Planificacion: Es el proceso metodico disefiado para obtener un objetivo

determinado”®.

Servicios: Conjunto de actividades que buscan responder a las necesidades de

un cliente.

Sistema de control: Los sistemas de control, se aplican en esencia para los

organismos vivos, las maquinas y las organizaciones™.
Tacticas: Una tactica es un método empleado con el fin de tener un objetivo.
Trabajo: Es la medida del esfuerzo hecho por seres humanos.

Utilitaria: El utilitarismo es una teoria ética que asume las siguientes tres
propuestas: lo que resulta intrinsecamente valioso para los individuos, el mejor
estado de las cosas es aquel en el que la suma de lo que resulta valioso es lo mas
alta posible, y lo que debemos hacer es aquello que consigue el mejor estado de

cosas conforme a esto.

“* HERNANDEZ, Carlos: Anélisis administrativo: Técnicas y métodos, Editorial UNED, Costa Rica,
1996.

*" GARCIA, Alonso: Conceptos de organizacién industrial, Editorial Productica, Espafia, 1998.

8 CASTRO, Luis y RESTREPO, Olga: Planificacién del Desarrollo, Bogota, 2001.

9 FONSECA, Oswaldo: Sistemas de control interno para organizaciones, 11CO Editorial, Lima,
2011.
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2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.4.1 Hipotesis General

La informalidad y descuido por parte de los propietarios inciden en la falta de una
planificacion estratégica e impide optimizar la competitividad y ventas del
comercial “Chimborazo” de la Parroquia Virgen de Fatima, del cantdon Yaguachi,

Provincia del Guayas.

2.4.2 Hipotesis Particular

El desinterés por parte de los propietarios conlleva a la carencia de asesoramiento
profesional en el comercial Chimborazo evitando descubrir y aprovechar nuevas

oportunidades de mercado.

La falta de conocimientos administrativos y financieros estimula a la existencia de

procesos deficientes dentro del comercial Chimborazo.

El desconocimiento por parte de los propietarios de las ventajas del correcto orden

y distribucion origina la falta de una estructura organizacional sélida.

2.4.3 Declaraciéon de Variables

Variables dependientes Variables independientes

Falta Planificacién estratégica Informalidad y descuido

Carencia de asesoramiento Desinterés de propietarios

Procesos deficientes Desconocimientos administrativos y financieros

Falta de Estructura organizacional Desconocimiento de propietarios
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2.4.4 Operacionalizacion de las variables

Cuadro 10: Operacionalizacion de las variables

VARIABLES DEFINICION INDICADORES
Planificacion estratégica |Es el proceso de gestion que permite | Encuesta

Visualizar de manera integrada el|entrevista

futuro dela institucion a partir de un

analisis de la situacion al del entorno

con la participacion de todos los

factores internos y externos
Carencia de | Falta de servicio indirecto que tiene | Encuesta y
asesoramiento lugar entre profesionales de estatus | entrevista

similar.
Procesos deficientes Escasez de un conjunto de | Encuesta y

actividades o0 eventos que se | entrevista

realizan bajo ciertas circunstancias

con un fin establecido.
Falta de Estructura | Marco en el que se desenvuelve la | Encuesta y
organizacional organizacién, de acuerdo con el cual | entrevista

los trabajos son divididos,

agrupados, coordinados y

controlados, para el logro de

objetivos.
Informalidad y descuido | Falta de seriedad o protocolo. Falta | Encuesta y

de atencion y cuidado. entrevista
Desinterés de | Falta de interés por parte de los | Encuesta y
propietarios poseedores del negocio o empresa. | entrevista
Desconocimientos Conjunto de nociones e ideas que se | Encuesta y
administrativos y | tiene  sobre  administracion vy | entrevista
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financieros

finanzas.

Desconocimiento

propietarios

de

Ignorancia sobre un tema especifico

por parte del duefio del negocio.

Encuesta

entrevista

Fuente: Declaraciéon de las variables
Elaborado por: Luis Armando Guafo Yausin
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION

Por la naturaleza del presente trabajo, el tipo de investigacion que se seguira: por
su finalidad es aplicada, por su objetivo gnoseoldgico es descriptiva y

correlacional, segun su contexto es de campo.

La investigacién de campo se caracteriza porque se debe realizar un estudio con
la poblacion interna llamese a los colaboradores y a clientes frecuentes que se los

tiene identificado.

Por otro lado, la investigaciébn documental, la exposicién del problema con el
propdsito de ampliar y profundizar los conocimientos de su naturaleza con apoyo
principalmente en fuentes bibliografias, en trabajos previos, datos divulgados por

medios audiovisuales o electrénicos.
e Por su finalidad:
Investigacion aplicada

Mejorar un proceso, un producto, o solucionar problemas reales, tiene caracter
utilitario. Este tipo de investigacion es el adecuado puesto que se tratara de

solucionar un problema dentro de un negocio especifico.
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La razdn porque se aplico este tipo de investigacion es debido a que pretendemos
aplicar una encuesta en la poblacion interna y externa para conocer cuéles son
sus particulares preferencias sobre el proceso administrativo y financiero actual, y
los servicios que aprecian los clientes y de este modo conocer la necesidad real

de implementar un proceso de planeacién estratégica dentro de la empresa.
e Por su objetivo gnoseologico

Investigacion descriptiva: Se asienta en llegar a conocer las permisibles
situaciones, habitos y actitudes optimas a través de la descripcion exacta de las
actividades, objetos, procesos y personas. Su meta no se delimita a la cosecha de
datos, sino a la prediccion e identificacion de las relaciones que existen entre dos
0 mas variables. Los investigadores no son sélo tabuladores, también acumulan
los datos sobre la base de una hipétesis o teoria, exhiben y resumen la
informacion de manera cuidadosa y luego analizan minuciosamente los
resultados, a fin de extraer generalizaciones significativas que contribuyan al

conocimiento.

Investigacion correlacional: Los estudios correlacibnales dice Roberto
Herndndez S. (1992:63) tiene como propodsito medir el grado de relacién que
existen entre dos 0 mas conceptos o variables, es decir, terminar estadisticamente
si las variaciones en uno o varios factores son concomitantes con la variacion en
otro u otros factores. Esto quiere decir que el propdésito es aportar ideas diferentes,
pero cada uno debe tener una relacion para dar solucion al problema que se esta
tratando en el proyecto, y de esta manera poco a poco intentar mejorar

conjuntamente con las personas inmersas en este plan.
e Segun su contexto

Investigacion de campo.-Se estableceran relaciones entre conceptos o variables.
Este tipo de investigacion permite interrelacionar dos o0 mas variables

simultdneamente.
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Este tipo de investigacion se la ha utilizado mayormente ya que nos permite
evidenciar que los diferentes problemas presentes en el comercial Chimborazo de

la parroquia Virgen de Fatima.

Por tanto, es una circunstancia incitada por el investigador para introducir
determinadas variables de estudio manipuladas por él, para controlar el aumento o
disminucién de esas variables y sus efectos en las conductas observadas. Se
realizara esta investigacién con la ayuda de las técnicas de la encuesta y la
entrevista, ya que sera la poblacién rural y urbana quienes nos daran la

informacion.
3.2 LAPOBLACIONY LA MUESTRA
3.2.1 Caracteristicas de la poblacién

La poblacién seleccionada para el estudio son todos los colaboradores en sus
diferentes éareas, que cumplen funciones especificas dentro de Comercial

Chimborazo, sean estas administrativas y operativas.

El otro segmento de la poblacion considerada son los clientes frecuentes que
tienen un alto nivel de confianza por la gran variedad de productos de primera
necesidad que se comercializan, y que es reconocido por la poblacion de la

parroquia Virgen de Fatima
3.2.2 Delimitacion de la poblacion

Para la presente investigacion se tomaran en cuenta a los individuos
colaboradores del comercial que esta siendo objeto de estudio ya que conocen las
actividades que se realizan en este. También tomaremos como poblacion al total
de clientes fijos del comercial Chimborazo y de esta manera obtener resultados

reales para nuestra investigacion.
3.2.3 Tipo de muestra

Es de tipo no probabilistica porque los individuos tienen las mismas posibilidades

de ser elegidos.
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3.2.4 Tamafio de muestra

Segun el estudio de campo se ha definido una poblacion total de 120 clientes fijos
del comercial Chimborazo los cuales tomaremos en cuenta para obtener nuestra

muestra aplicando la formula correspondiente.

n = Npg
(N-1)E* +p g
EZ

Dénde:
Cuadro 11: Descripcion de formula.

tamano de la muestra

o

tamano de la poblacion =120

posibilidad de que ocurra un evento, p=0.5

posibilidad de que no ocurra un evento, g=0,5

error, se considera el 5%, E=0.05
nivel e confianza, que para el 95%, Z=1.96

TR TR [ [

Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Realizando los célculos respectivos queda de la siguiente manera:

n= 120* 0,5 * 0,5
119 * 0,0025 + 0,5 * 0,5
3,84
n= 30
0,2 + 0,25
3,84
n= 30

0,08 + 0,25

0,33
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Adicionalmente, tomaremos en cuenta a los empleados del negocio que
corresponden a un total de 10 colaboradores, a quienes se les realizard una

encuesta exclusiva para trabajadores.
3.2.5 Proceso de seleccion

El proceso de seleccion para esta investigacion seran hombres y mujeres
voluntarios llegando al total de la muestra tanto de clientes fijos como de los

colaboradores del comercial Chimborazo.
3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS

La aplicacion de los métodos es en relacion con las variables de la investigacion
que tienen relacion con la hipétesis, y que luego deben ser comprobadas con la
aplicacion de las técnicas que para este caso se aplicd una encuesta a los clientes

gue acuden al comercial Chimborazo.
3.3.1 Métodos Teodricos

Método Inductivo: Este es uno de los métodos mas usuales, cuenta con
caracteristicas representativas tales como observacion, estudio, derivacion y

contrastacion

Método Deductivo: Es un método cientifico que nos lleva de lo general a lo
simple. Aqui se haya las conclusiones, que si son verdaderas tienen validez y por

ende no pueden ser falsas.
3.3.2 Métodos Empiricos

Es un modelo de investigacion cientifica que se basa en el analisis por medio de la
observacion, lo cual conlleva al experimento, permitiendo la comprobacion de

teorias.
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3.3.3 Técnicas e instrumentos
Para elaborar este proyecto se pondran en préctica las siguientes técnicas:
Encuesta

La encuesta consiste en una serie de preguntas, ya sean abiertas o cerradas, que
nos permite obtener la informacion necesaria y al mismo tiempo conocer puntos

que otros no ven.|
Entrevista

La entrevista es una comunicacibn o conversacion  interpersonal entre
investigador (entrevistador) y el sujeto de estudio (entrevistado), a fin de
conseguir respuestas personales a las incognitas planteadas sobre el problema o

tema propuesto.
3.4 PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Las encuestas dirigidas a la poblacion descrita, me ha permitido adquirir
conocimientos fundamentales e informacion basica que sera de gran ayuda para
respaldar y determinar la factibilidad de implementar una adecuada planeacion
estratégica en los procesos administrativos y financieros de Comercial

Chimborazo.

Ademas, la informacion que analizaremos para comprobar las hipétesis

establecidas deben seguir los siguientes pasos:

Entrevista a duefia del comercial.
Encuesta a colaboradores y clientes fijos.
Recopilacion y tabulacion de la informacion.

Anéalisis de la informacion.

vV V V V V

Verificacion de las hipétesis.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Cabe mencionar que se realizard el andlisis de acuerdo a las respuestas
obtenidas a través de la entrevista a la duefia del comercial Chimborazo. De esta
manera podremos conocer de manera certera el estado actual del negocio. Para
la tabulacion de los datos obtenidos de las encuestas tanto a los diez trabajadores
como a los noventa y dos clientes fijos, se utilizard como herramienta estadistica
el programa Excel. Presentamos a continuacion los resultados alcanzados con su

respectivo cuadro de resultados, grafico circular 3D y el andlisis de cada pregunta.
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Entrevista a propietaria del negocio.

ENTREVISTA EN SITIO

Fecha: 06 mayo de 2013
Objetivo: Conocer la situacidn actual del Comercial Chimborazo a fin de proponer soluciones
viables para el negocio.

Datos Generales

Empresa/Negocio: Comercial Chimborazo

Direccion:  Parroquia Virgen de Fatima - Km26 via Duran Tambo.

Tipo de negocio: Comercializacion de productos de consumo masivo

Entrevistado: Sra. Maria Yausin

Relacién formal con el negocio Duefio |:| Administrador I:l Dependiente
Estado Civil: Divorciada Edad: 63 Instruccidon: Primaria

Preguntas

¢Como inicié el Comercial Chimborazo?. Mencione acontecimientos importantes.

Al inicio, empecé vendiendo productos agricolas de consumo humano que

provenian de la ciudad de Riobamba, poco a poco me di a conocer llegando a vender

muchos quintales de papa, cebolla, zanahoria, lechuga, choclo entre otros productos mas.

¢Como cree que se encuentra actualmente la economia de su negocio?

Es un poco estable pero no tengo un control ni registros seguros.

No puedo decir con exactitud cuanto estoy ganando mensualmente, porque considero que

no se registran las venta ni los gastos debidamente.

éDe qué forma considera que su negocio se veria afectado al dejar la informalidad y trabajar
mediante Estrategias Comerciales y Planificacion?

Pienso que me ayudaria mucho ya que nunca hemos tenido organizacion y es por esto que

a veces no puedo controlar las cantidades de productos que tengo en bodega,

a veces se agotan y no me puedo dar cuenta con tiempo.

é¢Qué tipo de Estrategia Comerciales necesita conocer para mejorar su negocio?.

Considero que todo lo necesario como ventas, servicio al cliente y otros ya que no poseo

conocimientos administrativos ni financieros para desenvolverme debidamente en mi

Negocio.
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éConsidera que conocer procesos Administrativos y Financieros mejorara la productividad de la
empresa? ¢Por qué?

Si, porque creo que las personas bien preparadas pueden sacar adelante un negocio,

mejorando sus ventas y por ende la productividad.

¢Qué avances alcanzaria la empresa frente al estado actual, al tener una estructura organizacional
solida?

Nos organizariamos mejor ya que todo los empleados hacen de todo, no tienen un cargo

definido y por este motivo no se pueden controlar correctamente las actividades del comercial

Gracias por su tiempo.

Firma Entrevistado Firma Entrevistador

Al leer las repuestas dadas por la propietaria del comercial Chimborazo, notamos
la ausencia de conocimientos administrativos y financieros que poseen tanto ella
como sus colaboradores y la necesidad que ésta tiene por realizar las actividades
de manera correcta, con organizacion y control. Actualmente la propietaria
considera que debe implementar estrategias que mejoren los problemas antes
mencionados, teniendo asesoramiento y capacitacion, disefiando una estructura

organizacional y definiendo funciones para cada cargo a desempefar.
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Encuesta a diez colaboradores del comercial Chimborazo

1. ¢Coémo considera usted la administracién debido a la informalidad y
descuido?

Cuadro 12: Nivel de administracién segun informalidad y descuido

MUY BUENO 0

BUEMO 0
REGULAR 3 a0
MALO 2 20
TOTAL 10 100

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 1: Nivel de administracion segun informalidad y descuido

¢ COMO CONSIDERA USTED LA ADMINISTRACION DEBIDO A
LA INFORMALIDAD Y DESCUIDO?

0%

7oz
20%
N [ B MUY BUEND
l BUENO
REGULAR
20% MALOD

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

De acuerdo a los resultados obtenidos, notamos que la mayoria de los
trabajadores, equivalente a un 80% piensan que la administracién del comercial
Chimborazo es regular debido a la informalidad y descuido de los propietarios,
mientras que un minimo porcentaje del 20% considera que la administracion es

mala lo cual retrasa el desarrollo del negocio en estudio.
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Cuadro 13: Carencia de planificacion estratégica

RESPUESTA CANT. Ha
3l 10 100

Mo 0 0
TOTAL 10 100

2. ¢Considera que el comercial carece de planificacidén estratégica?

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 2: Carencia de planificacion estratégica

ZCONSIDERA QUE EL COMERCIAL CARECE DE PLAMIFICACIKON
ESTRATEGIC AP

0%

u 5l

HO

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

La planificacion es importante en todo negocio, pese a esto, se observa en los
resultados obtenidos que el total de los trabajadores, que corresponde al 100% de

los encuestados, considera que en éste no existe una planificacion estratégica.
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3. ¢Cree usted que la falta de planificacion estratégica esta dada por la
informalidad y descuido de los propietarios?

Cuadro 14: Falta de planificacion estratégica como efecto de la informalidad y descuido

RESPUESTA CANT. %

3l g a0

MO 1 10
TOTAL 10 100

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 3: Falta de planificacion estratégica como efecto de la
informalidad y descuido

¢CREE USTED QUE LA FALTA DE PLANIFICACION
ESTRATEGICA ESTA DADA POR LA INFORMALIDAD Y
DESCUIDO DE LOS PROPIETARIOS?

as!
NO

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

Como observamos en el grafico, notamos por el 90% que la falta de la
planificacion estratégica si estd dada por la informalidad y descuido de los
propietarios del comercial, esto o han observado directamente los trabajadores,

por ende, se requiere de solucionar estos problemas.
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4. Piensa Ud. que el desinterés por parte de los propietarios ha sido:

Cuadro 15: Nivel de desinterés por parte de propietarios

ALTO 5 50
MEDIC 4 40

BAID 1 10
TOTAL 10 100

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 4: Nivel de desinterés por parte de propietarios

PIENSA UD. QUE EL DESINTERES POR PARTE DE LOS
PROPIETARIOS HA SIDO:

BALTO
mEDID
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Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

Gran parte de los trabajadores que corresponde al 50%, considera que el
desinterés de los propietarios ha sido demasiado, mientras otra mayoria piensa
gue es mucho y una pequefia cantidad correspondiente al 1% cree que ha sido
poco, lo cual nos deja una puerta abierta a concluir que este es un gran factor para
el estancamiento del negocio.
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5. ¢Recibe usted asesoramiento profesional acerca de estrategias en su
area?

Cuadro 16: Falta de asesoramiento profesional

RESPUESTA CANT. %
FRECUEMNTEMENTE 0 0
AVECES 0 0
MUNCA 10 100
TOTAL 10 100

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 5: Falta de asesoramiento profesional

LRECIBE USTED ASESORARBMENTD PROFESIONAL ACERCA DE
ESTRATEGIAS EM 5U AREAT

B FRECUEMTEMEMNTE
& WECES
HUMCA

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

Evidenciamos en el grafico que los colaboradores del comercial Chimborazo, el
100% dice que no ha recibido asesoramiento profesional sobre estrategias que
ayuden a mejorar las actividades en cada area de trabajo, lo que puede ser causa
del bajo rendimiento de las actividades comerciales provocado por
desconocimiento de estos.
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6. ¢Cree necesario el asesoramiento profesional a los propietarios para

mejorar la administracion?

Cuadro 17: Necesidad de asesoramiento profesional a propietarios

RESPUESTA CANT. %
MUY NECESARIO ¥ 7o
NECESARIO 3 30
POCO NECESARID 0 0
MNADA MECESARIO 0 0
TOTAL 10 100

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 6: Necesidad de asesoramiento profesional a propietarios

¢CREE WECESARIO EL ASESORAMIENTO PROFESIONAL A
LOS PROPIETATIOS PARA MEJORAR LA ADMINSTRACION?
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m MUY NECESARIO
= NECESARIO
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Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

El 70% de los trabajadores consideran que es muy necesario y el 30% que es
necesario que los propietarios adquieran asesoramiento profesional e
indudablemente es asi, ya que se debe empezar capacitando a los duefios de un
negocio y luego a su recurso humano. Sin una capacitacion adecuada no se

tendran los conocimientos necesarios para manejar un negocio.
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7. ¢La empresa se preocupa por propiciar charla o seminario de motivacion?

Cuadro 18: Falta de charlas y seminarios de capacitacion

COMSTAMTEMENTE ] 0

DEVEZ EN CUANDO 0 0
MUMCA 10 100
TOTAL 10 100

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 7: Falta de charlas y seminarios de capacitacion

LA EMPRESA SE PREOCUPA POR PROPICIAR CHARLAS O
SEMINARIOS DE MOTIVACION 2

0%
B COMSTANTEMEMTE
mDEVEZEN CUANDO
MUNCA
100%

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

En vista de que los propietarios no tienen asesoramiento profesional y nunca se
han preocupado por tenerlo, tampoco se han molestado de dar capacitacion a su
personal, eso lo evidenciamos en el grafico ya que el 100% coincide en que nunca

han recibido este beneficio tanto para la empresa como para ellos mismos.
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8. ¢Considera necesario que la empresa ejecute bonos de excelencia en el
desempefio laboral?

Cuadro 19: Bonos de excelencia por desempefio laboral

MUY NECESARIO B 60

NECESARIO 4 40
POCO MECESARIO 0
MADA MECESARIO 0

TOTAL 10 100

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Gréfico 8: Bonos de excelencia por desempefio laboral

(CONSIDERA MECESARIO QUE LA EMPRESA EJECUTE BONOS
DE EXCELENCIA EN EL DESEMPENO LABORAL?

B MUY NECESARIO
m NECESARIO
B POCO MECESARIO

MADA NECESARIO

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

La motivacion es importante para desarrollar un excelente clima laboral, es por
esto que el 60% cree muy necesario y el 40% necesario que los trabajadores
deberian recibir bonos de excelencia por el desempefio laboral, esto en todo
negocio siempre ayuda al mejor desenvolvimiento y desarrollo del recurso humano

ya que se siente estimulado e incentivado.
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9. ¢Deberia la empresa formalizar encuentros de sociabilizacién entre sus

empleados en fechas importantes como fin de afio, cumpleafios, etc.?

Cuadro 20: Sociabilizacién entre empleados

TOTALMENMTE DE ACLUERDO G 60
CE ACLERDO 4 40
IMDECISO 0
EM DESACUERDD 0
TOTAL 10 100

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 9: Sociabilizacién entre empleados

¢DEBERIA LA EMPRESA FORMALIZAR ENCUENTROS DE
SOCIABILIZACION ENTRE 5US EMPLEADOS EN FEHAS IMPORTENTES
COMO FIN DE ANO, CUMPLEARNOS, ETC?

m TOTALMEMTE DE ACUERDO
m DE ACUERDO

m INDECISO

EM DESACUERDO

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

Las buenas relaciones entre trabajadores y propietarios inciden mucho en el
desarrollo correcto de las actividades, por tal motivo el 100% los trabajadores
consideran que se deberian realizar encuentros sociales en el comercial, esto
ayudaria a mejorar la relacion empleador-empleado creando un mejor ambiente

laboral.
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10 ¢Conoce usted la estructura organizacional de la empresa?

Cuadro 21: Conocimiento de estructura organizacional

MUCHO 0 0
FOCO G 0
MADA 4 40
TOTAL 10 100

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Gréfico 10: Conocimiento de estructura organizacional

(CONOCE USTED LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA
EMPRESA?

u MUCHO
mPOCO
MADA

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

En el grafico podemos observar que un 60% de los trabajadores conoce poco de
la estructura del comercial, este niumero corresponde a empleados que son
familiares del propietario y por este motivo tiene conocimiento de este tema a

tratar, pero, el 40% no conoce sobre la estructura del negocio.
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11 ;Considera usted importante que cada empleado conozca muy bien sus

tareas?

Cuadro 22: Importancia del conocimiento de tareas

MUY IMPORTANTE g an
IMPORTAMTE 1 10
FOCO IMPORTANTE 0 0
TOTAL 10 100

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Gréfico 11: Importancia del conocimiento de tareas

¢ CONSIDERA USTED IMPORTANTE QUE CADA EMPLEADO
CONOZCA MUY BIEN SUS TAREAS?

0%
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m IMPORTANTE

POCO IMPORTANTE

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

El total de trabajadores o sea el 100% coincide en la importancia que tiene el
hecho de que cada empleado conozca debidamente las tareas de su cargo, esto
ayudara a que las actividades se desarrollen con mejor organizacion. Esto se lo

estableceria debidamente con la existencia de un manual de funciones.
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12 (Cree usted que implementando una estructura organizacional de

funciones optimizaria su tiempo laboral?

Cuadro 23: Estructura organizacional frente al tiempo laboral

TOTALMENTE DE ACUERDO g a0
DE ACLUERDO 2 20
INDECISO 0
EM DESACLERDD 0
TOTAL 10 100

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 12: Estructura organizacional frente al tiempo laboral

¢CREE USTED QUE IMPLEMENTAMNDO UMNA ESTRUCTURA
ORGANIZACIOMAL DE FUNCIONES OPTIMIZARIA SU TIEMPO
LABORAL?

B TOTALMENTE CE ACUERDO
mDE ACUERDO
B INDECIZO

EM DESACUERDO

Fuente: Encuesta a colaboradores de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

El 80% considera que el tiempo se optimizaria mucho con la implementaciéon de
una estructura organizacional ya que debido a la aplicacién correcta de cada cargo

las labores son mucho mejores de desarrollarse y de manera eficiente.
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Encuestas a noventa y dos clientes fijos del comercial Chimborazo
1. ¢Vive en la parroquia virgen de Fatima?

Cuadro 24: Luoar donde habitan los clientes

=1 92 100
IO ] 0
TOTAL o2 100

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Gréfico 13: Lugar donde habitan los clientes

¢ VIVE EN LA PARROOUIA VIRGEN DE FATIMA?

0%

m 5l

MO

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis

Como observamos, el 100% de los clientes que han colaborado con nuestra
encuesta son habitantes de la parroquia Virgen de Fatima, lo cual nos ayudara a
obtener los datos que necesitamos.
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2. ¢Con qué frecuencia Ud. Acude a realizar sus compras en el comercial
Chimborazo?

Cuadro 25: Frecuencia con que compran los clientes

SIEMPFFRE 71 77
CASI SIEMPRE 15 1a
AWECES 6 7
CASI MURMCA 0 0
TOTAL 92 100

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 14: Frecuencia con que compran los clientes

¢COMN QUE FRECUENCIA UD. ACUDE A REALIZAR 5U5 COMPRAS EN
EL COMERCIAL CHIMBORAZO?

mSIEMPRE

B CASISIEMPRE
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CASINUNCA

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

Como nos damos cuenta en los resultados, el 77% acude siempre a realizar sus
compras, mientras el 16% casi siempre y el 7% a veces, lo que nos asegura la

veracidad de las preguntas a realizarse mas adelante.
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3. ¢Qué es lo mas importante que como cliente debe encontrar en este

comercial? Cuadro 26: Aspecto importante para los clientes
PRECIO JUSTO FREMTE & LA CaLIDAD 46 a0
FRECIO ACORDE AL FRESUFPLESTO 38 a1
ESTRATEGIA OE MARKETING [ RIFAS - DESCUEMTOS) a8 |
TOTAL a2 100

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Gréfico 15: Aspecto importante para los clientes

¢ QUE ES LO MAS IMPORTANTE QUE COMO CLIENTE DEBE
ENCONTRAR EN ESTE COMERCIAL?

9%

wm PRECIO JUSTO FRENTE A LA CALIDAD
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41%

ESTRATEGIA DE MARKETING [ RIFAS
- DESCUENTOS)

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

Para un 50% de los clientes lo mas importante que deben y desean encontrar es
un precio justo frente a la calidad de los productos que se comercializan en el
negocio, mientras que un 41% prefiere precios acorde al presupuesto, por otro
lado una minuscula cantidad correspondiente al 9% prefiere que se establezcan
estrategias de marketing como rifas, descuentos y otras promociones que

favorezcan a los clientes.
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4. ¢;Considera Ud. Que existe informalidad y descuido por parte de los

propietarios del comercial Chimborazo?

Cuadro 27: Informalidad v descuido de los propietarios

TOTALMENTE DE ACUERDO 29 32
DE ACLERDO 26 28
EM DESACUERDO a7 40
TOTALMENTE ER DESACLUERDO 0 0
TOTAL 92 100

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Gréfico 16: Informalidad y descuido de los propietarios

¢ CONSIDERA UD. QUE EXISTE INFORMALIDAD ¥ DESCUIDO POR
PARTE DE LOS PROPIETARIOS DEL COMERCIAL CHIMBORAZO?

m TOTALMENTE DE ACUERDO
m DE ACUERDO
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TOTALMEMNTE EM DESACUERDO

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Andlisis.
En vista de que la mayoria de los clientes encuestados correspondientes al 28% y
32% estan de acuerdo con que existe informalidad y descuido por parte de los

propietarios del comercial Chimborazo, comprobando una vez mas la hipétesis

antes mencionada. Mientras el 40% esta e n desacuerdo.

84



5. ¢Cree Ud. que es importante contar con planificacion estratégica dentro

de un negocio?

Cuadro 28: Importancia de la planificacion estratéaica

TOTALMEMTE DE &CUERDO 66 72
OE ACUERDO 24 26
EM DESACUERDO 2 2
TOTALRMEMTE EN DESACUERDO 1] 1]

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Gréfico 17: Importancia de la planificacién estratégica

¢CREE UD. QUE ES IMPORTANTE CONTAR CON PLAMNIFICACION
ESTRATEGICA DENTRO DE UN NEGOCIO?

B TOTALMENTE CE ACUERDO

m DE ACUERDO
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Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

La planificacion es uno de los pasos principales de la administracion ya que ayuda
a realizar correctamente las actividades de un negocio, es por tal motivo es que el
72% de los clientes consideran la necesidad de tener planificacion estratégica

dentro en el comercial lo cual permitiria un mejor desarrollo de las actividades.
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6. ¢Ud. Piensa que la informalidad y descuido han ocasionado la falta de
planificacion estratégica?

Cuadro 29: consecuencia de informalidad v descuido

MO 2 2

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Gréfico 18: consecuencia de informalidad y descuido

¢UD. PIENSA QUE LA INFORMALIDAD Y DESCUIDO HAN
OCASIONADO LA FALTA DE PLANIFICACION ESTRATEGICA?

%
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Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

Segun lo apreciado por el 98% de los clientes encuestados, existe informalidad y
descuido la cual ha provocado la falta de planificacion que es un aspecto que han
podido notar ya que realizan sus compras diariamente en el comercial y de este

modo llegan a conocer la situacién del negocio externamente.
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7. ¢Cree necesario que la propietaria reciba asesoramiento profesional para

mejorar las actividades comerciales del negocio?

Cuadro 30: necesidad de asesoramiento

TOTALMEMTE DE ACUERDD 76 a3
DE ACUERDO 16 17
EM DES&CUERDO 0
TOTALMEMTE EM DESACUERDD 0

TOTAL 92 100

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 19: necesidad de asesoramiento

¢ CREE NECESARIO QUE LA PROPIETARIA RECIBA ASESORAMIENTO
PROFESIONAL PARA MEIORAR LAS ACTIVIDADES COMERCIALES DEL
MNEGOCIO?
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Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

Para la mayoria de los clientes, especificamente un 83% consideran que es
necesario que la propietaria del comercial Chimborazo reciba asesoramiento
profesional, lo que le permitira desenvolverse mejor y llevar el debido control tanto

a los colaboradores como los procesos internos.
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8. ¢ El personal del comercial Chimborazo necesita capacitacion para mejorar

el servicio y su desenvolvimiento laboral?

Cuadro 31: Capacitacion para el personal

TOTALMEMTE DE ACUERDO 80 a7

DE ACUERDO 12 13

EM DESACUERDD

TOTALMEMTE ER DESACUERDO 0 0
TOTAL 92 100

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 20: Capacitacion para el personal

¢EL PERSONAL DEL COMERCIAL CHIMBORAZO HECESITA
CAPACITACION PARA MEJORAR EL SERVICIO Y 35U
DESENVOLVIMIENTO LABORAL?
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Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

Segun la encuesta, el 87% (totalmente de acuerdo) y 13% ( de acuerdo) de los
clientes afirma que los colaboradores necesitan capacitarse y peridodicamente,
esto ayudara a ser mejor atendidos puesto que recibiran un buen servicio al cliente

y a la vez desarrollaran correctamente sus actividades internas.
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9. ¢En qué nivel usted evallua sobre la seguridad y confianza en el punto de

venta cuando cancela sus compras en comercial Chimborazo?

Cuadro 32: Nivel de seauridad v confianza

ALTO 11 12

MEDIO 76 83

E&JD 5 5
TOTAL 92 100

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Gréfico 21: Nivel de seguridad y confianza

¢ EN QUE NIVEL USTED EVALUA SOBRE LA SEGURIDAD Y
CONFIANZA EN EL PUNTO DE VENTA CUANDO CANCELA 3SUS
COMPRAS EN COMERCIAL CHIMBORAZO?
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Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Andlisis.

El 83% de clientes considera que la seguridad de confianza en el momento de
cancelar sus compras es media, esto es debido a que no existen procesos ni se
cuenta con la tecnologia necesaria para esta actividad como es el cobro de los

articulos y alimentos.
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10. ¢Coémo usted evalla la ubicacion en cada puesto del personal que

trabaja en comercial Chimborazo para su mejor atencion?

Cuadro 33: Ubicacién del npersonal en respectivos puestos

MY ATRACTIVO 9 10
ATRACTIVD 6 7
POCOATRACTIVO 41 45
NADS ATRACTIVO £ 39

TOTAL o2 100

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Gréfico 22: Ubicacién del personal en respectivos puestos

¢ COMO USTED EVALUA LA UBICACION EN CADA PUESTOS
DEL PERSONAL QUE TRABAJA EN COMERCIAL CHIMBORAZO
PARA SU MEJOR ATENCION?

B MUY ATRACTIVO
B ATRACTIVO

m POCO ATRACTIVO

MADA ATRACTIVO

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

Debido a la falta de estructura organizacional no hay una especificacion en los
puestos de trabajo, ni cargos, ni funciones; por esta razon el 41% ve como poco
atractiva la ubicacion de los trabajadores, mientras a un 36% le parece nada
atractivo lo cual se debe tomar en cuenta para la mejora del comercial.
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11. ;Como califica usted en el comercial Chimborazo la ubicacién de los

productos que facilita la identificacion inmediata?

Cuadro 34: Ubicacién de productos

ADECIADO 11 12
POCO ADECUADD 42 46
MO ADECUADO 39 42
TOTAL o2 100

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Grafico 23: Ubicacion del personal en respectivos puestos

& COMO CALIFICA USTED EN EL COMERCIAL CHIMBORAZO LA
UBICACION DE LOS PRODUCTOS QUE FACILITA LA
IDENTIFICACION INMEDIATA?
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Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

El tiempo es importante en la vida de los seres humanos y al realizar las compras
muchas veces se desea hacerlo con rapidez, es por esto que en este grafico se
demuestra que los productos se encuentran ubicados de manera poco adecuada
segun el 46% de los clientes, la falta de orden hace que se gaste el valioso tiempo

tanto de los clientes como de los trabajadores.
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12 . ¢;Cree usted que hace falta la publicidad de los productos de venta en el

comercial Chimborazo?

Cuadro 35: Falta de publicidad de productos

MUCHD 36 39
POCO 43 47
MEUTRAL 13 14
TOTAL 92 100

Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Gréfico 24: Falta de publicidad de productos

¢ CREE USTED QUE HACE FALTA LA PUBLICIDAD DE LOS
PRODUCTOS DE VENWTA EN EL COMERCIAL CHIMBORAZO?
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Fuente: Encuesta a clientes de comercial Chimborazo
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin

Analisis.

Como observamos, un total de 86% de los clientes considera que los productos

deberian contar con mas publicidad, esto ayudaria al cliente a conocer sobre los

productos con los que cuenta en el comercial Chimborazo.
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4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

De acuerdo a los resultados obtenidos con la aplicacién del instrumento de
recoleccion de datos como es el programa Excel, podemos evidenciar que el
comercial Chimborazo debe realizar un analisis de los movimientos que se
realizan en él, para posteriormente disefiar un plan estratégico que permita
mejorar las actividades de comercializacibn y un mejor desenvolvimiento y
segregacion de las funciones dando una solucion eficiente ante el problema que

se ha mencionado en esta investigacion.

4.3 RESULTADOS

Al revisar la entrevista realizada a la propietaria y al realizar el andlisis de cada
interrogante de las encuestas, tanto para trabajadores del comercial como para
sus clientes fijos, se ha podido comprobar que las hipdtesis planteadas son
sélidas, las cuales reflejan la realidad del negocio.

En primer lugar, en los resultados externos, la opiniobn de los clientes es muy
importante puesto que estos aprecian las cosas desde otro punto de vista.
Mencionan que la imagen del negocio no es buena, todos sabemos que para
asistir a un comercial nos dejamos llevar primero por la apariencia, ya que esto
atrae a los clientes, luego las preferencias de los clientes como son en este caso
precios justos, acorde al presupuesto y calidad en los productos. La atencion hacia
ellos es otro factor que permite la fidelidad de los clientes y en este aspecto el

comercial si tiene acogida seguin como vimos en los resultados de la encuesta.

En lo que respecta a la variedad de los productos no es muy satisfactoria para los
clientes ni la falta de promociones en el negocio. También, se evidencia que el
nivel de seguridad en los puntos de ventas es medio, ya que se realiza

manualmente lo cual puede producir errores al momento de cancelar las compras.
La distribucién correcta del personal y ubicacion de los productos ayudaria a

identificar rapidamente lo que se desea adquirir, optimizando el tiempo tanto para

los trabajadores como para los clientes.
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En segundo lugar, se debe tomar en cuenta los resultados internos que se
obtuvieron mediante las encuestas realizadas a los trabajadores con las cuales
podemos concluir que la informalidad y descuido de los propietarios ha sido la
causa principal para que el comercial no haya crecido significativamente durante el
tiempo que lleva en el mercado, lo cual refleja la falta de una planificacién
estratégica, sin asesoramiento profesional tanto para los trabajadores como para
los propietarios, lo que ayudaria a una mejor administracion. Adicionalmente, la
falta que charlas o seminarios de motivacion para el recurso humano también
provoca desinterés de su parte ya que no reciben capacitacién ni incentivos como
bonos por su desenvolvimiento laboral, o formalizar encuentros sociales en fechas
especiales.

La estructura organizacional de un negocio es la base para tener un orden y segun
esta se definen y aplican las funciones para cada cargo en cada area, optimizando

el tiempo y disefiando un buen control interno.

4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro 36: Verificacion de hipétesis.

HIPOTESIS RESULTADOS

La informalidad y descuido por parte de
los propietarios inciden en la falta de
una planificacion estratégica e impide
optimizar la competitividad y ventas del
comercial “Chimborazo” de la Parroquia
Virgen de Fatima, del cantdn Yaguachi,

Provincia del Guayas.

Mediante la entrevista y la encuesta
segun las preguntas 1, 2 y 3 realizada a
los trabajadores y en la pregunta 4
realizada a los clientes, comprobamos
gue existen la informalidad y descuido
en el comercial y a su vez ha afectado
en el desempefio general porgue no ha
permitido disefiar un plan estratégico
desde los principios de sus actividades

mejorando su nivel comercial.

El desinterés por parte de los

En las preguntas 4 y 5 de la encuesta a
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propietarios conlleva a la carencia de

asesoramiento  profesional en el
comercial Chimborazo evitando
descubrir 'y  aprovechar nuevas

oportunidades de mercado.

los trabajadores y en la pregunta 7 de la
encuesta a clientes se comprueba que
evidentemente el comercial no cuenta
con asesoramiento profesional,
producto del desinterés presentados por

los propietarios.

La falta de conocimientos
administrativos y financieros estimula a
la existencia de procesos deficientes

dentro del comercial Chimborazo.

Como observamos en las preguntas 5y
6 de la encuesta a trabajadores, los

procesos deficientes son comprobados

en el comercial Chimborazo, es la
consecuencia de la falta de
conocimientos tanto administrativos

como financieros lo cual evita la

productividad y rendimiento del negocio.

El desconocimiento por parte de los
propietarios de las ventajas del correcto
orden vy distribucion origina la falta de

una estructura organizacional sélida.

Como evidenciamos en las preguntas
11 y 12 de la encuesta a trabajadores,
no existe estructura organizacional
dentro del negocio en estudio, esto es
porque los propietarios evidentemente
no conocen las ventajas de esta
conformacion, desarrollando actividades

desordenadas y derrochando el tiempo.

Fuente: Encuestas a empleados y clientes.
Elaborado por: Luis Armando Guafio Yausin
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CAPITULO V

PROPUESTA
5.1 TEMA

Disefio de un plan estratégico para el Comercial Chimborazo en la parroquia

Virgen de Féatima del cantén Yaguachi.
5.2 Fundamentacién

Plan estratégico: herramienta de la direccién para plasmar el pensamiento

estratégico®.

Consiste en un proceso de definicion de lo que se desea ser en un futuro, apoyado

en la correspondiente reflexién y pensamiento estratégico.

Es una herramienta en que la alta direccidén recoge las decisiones estratégicas
corporativas que ha adoptado “hoy” en relacion a lo que hara en los proximos tres
afios, para lograr una empresa competitiva que le permita satisfacer las

expectativas de sus diferentes grupos de intereés.

Pero, a quién corresponde ocuparse mucho mas de las reflexiones sobre las

decisiones estratégicas de la empresa y quienes de las decisiones operativas,

*® SAINZ DE VICUNA José Maria: El Plan estratégico en la prdctica, Esic Editorial, Madrid, 2012
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pues la alta direccion de una empresa debe dedicar gran parte de su tiempo al
pensamiento estratégico lo que deberia plasmar en su plan estratégico.

Figura 1. Toma de decisiones al maximo nivel

LAS DECISIONES ESTRATEGICAS SE TOMAN AL MAXIMO NIVEL

Decisiones Estratégicas (a l.p.)

'IN Tl
A .

Decisiones Operativas (a c.p.)

Fuente: El Plan estratégico en la practica

Figura 2. Alta direccion debe tomar tiempo para pensamiento estratégico

LA ALTA DIRECCION DEBE DEDICAR GRAN PARTE DE SU TIEMPO
AL PENSAMIENTO ESTRATEGICO

Pensamiento estratégico

A W | +
TS N—

Mandos Intermedios

Fuente: El Plan estratégico en la practica
Decisiones estratégicas excepcionales frente a situaciones excepcionales™

En momentos actuales, en que los cambios son tan excepcionales se requiere

tomar medidas también excepcionales, las cuales normalmente se abordan en el

>1 SAINZ DE VICUNA José Maria: El Plan estratégico en la prdctica, Esic Editorial, Madrid, 2012
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texto de un plan estratégico y se detallan en los planes funcionales que lo

desarrollan.

En el siguiente grafico se recogen seis lineas de posible actuacion que se

consideran efectivas a la hora de lidiar con una situacién de crisis como la actual.

Cada linea de actuacion puede tener un efecto positivo pero su aplicacion

simultdnea de varias lineas sera lo que conllevara a un mejor impacto en los

resultados empresariales.

Figura 3. Posibles lineas de actuacion anticrisis

6. Potenciar el
equipo

5. Desarrollar
la innovacién
en valory Ia
innovacion

frugal

4. Buscar
nuevos medios
de apoyo

2. Tener vision
global

3. Reinventarse,
rédefinir el
alcance del

negocio

1. Pensar estratégicamente.

Fuente: El Plan estratégico en la practica

Recordatorio: “No hay ningun viento favorable para el que no sabe a qué

puerto se dirige™?

2. Tener vision global.

Recordatorio: “Lo que nos limita no son nuestras habilidades sino nuestra

vision™3.

*2 SCHOPENHAUER Arthur
>3 Anonimo
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3. Reinventarse, redefinir el negocio
Recordatorio: “La mente que se ha expandido por una nueva idea regresa

a la dimensién original™*

4. Buscar nuevos medios de apoyo

Recordatorio: “La union hace la fuerza™>®

5. Desarrollar lainnovacion

Recordatorio: “Las cosas solo tienen el valor que nosotros les damos”>®

6. Potenciar el equipo
Recordatorio: El espiritu de grupo es lo que da a muchas empresas una

ventaja sobre sus competidores®’
¢ Qué es un plan estratégico?

En el idioma actual de la gestibn empresarial hay palabras que normalmente se
refieren a realidades conocidas ya e incluso corrientes y son capaces de

concentrarse en un solo término.

Se pueden encontrar varias definiciones de planificacion, en todas ellas siempre

hablaran de decidir hoy algo que se hara en el futuro.

Al hablar de plan estratégico en una empresa estamos refiriéndonos a un plan
maestro en el cual los directivo deben recoger las decisiones estratégicas que
han adoptado hoy en referencia a lo que se hara los proximos tres afios para

lograr que el negocio satisfaga las expectativas de sus clientes.

>* HOLMES Oliver W.
55
Esopo
> Moliere
> CLEMENTES George L.
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“Y cuando hablemos de planificacion estratégica, no debemos entenderla como
una suma continuada de planes estratégicos, Sino como un proceso que arranca
con la aplicacion de un método para obtener el plan estratégico y a partir de
agui, con un estilo de direccion que permite a la empresa mantener su posicion

competitiva dentro de un entorno en permanente y veloz cambio®.
¢Por qué realizar un plan estratégico?

La “direccion estratégica es el proceso que, mediante las funciones de analisis,
planificacion, organizacion, ejecucion y control persigue la consecucion de una
ventaja competitiva sostenible en el tiempo y definible frente a la competencia, a
través de a adecuacion de los recursos y capacidades de la empresa y su entorno,
a fin de satisfacer los objetivos de los mudltiples grupos participantes en la

organizacién™®

Un plan estratégico realizado sistematicamente, brinda ventajas notorias, como:

Mejorar la coordinacion de sus actividades.

¢ Identificar los cambios y los desarrollos que se puedan esperar.

e Aumentar la disposicion y preparacion de la organizacion para los cambios.
e Mejorar la comunicacion

e Etc.

La Organizacién®

Es el conjunto de interrelacibn de actividades entre dos a mas individuos que se
comunican para lograr hacia un objetivo comun, mediante la coordinacion de

actividades y la estructura de roles y funciones.

58

Cantera, 1989.
>? SAINZ DE VICUNA José Maria: El Plan estratégico en la prdctica, Esic Editorial, Madrid, 2012
*KRIEGER Mario: La Sociologia de las Organizaciones, Pearson Prentice Hall
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También se define la organizacion como un conjunto de personas, que con los
recursos apropiados, desarrolla un sistema de procesos y normas establecidas

para obtener un fin determinado.®*
Estructura funcional

La estructura funcional se establece segun las actividades requeridas para realizar
productos o servicios. Esta estructura es la mas recomendada cuando se ofrece
una linea de productos limitada en una parte del mercado determinado. Esta
estructura esta dirigida hacia la eficiencia interna y es lo mas apropiado para los
negocios que desean escalar economias. En la siguiente figura se muestran las

caracteristicas de una estructura funcional.

Cuadro 37: Estructura organizacional

< ESTRUCTURAFUNCIONAL

\
Owector Genarat
¢ Presidects
1
Director oo Dimector dn Director de oi 4 o Dimciar dé Oirecior Fi .
Procuconn Ingenierin Marketng Fector de |+ Parsonal rector Financiero
o
Vectsjas:

W Inconvenisntes
B Agrupacion de especialstes’ sumanta s

ooordinacion y ef control W Tencencias en la onentaccn al cono plazo.
B Tomas de decisiones cantraizads. | erfro dreas
W Uso sficlente del talenio directvo y técnico. | de b de

rendimisnto wlorms
B Faciila o) desarcolo profesionsl

Fuente: El Plan estratégico en la practica

®' IBORRA Maria, DASI Angels, DOLZ Consuelo, FERRER Carmen: Fundamentos de Direccién de Empresas,
Primera Edicién. Ediciones Paraninfo S A, Espaiia, 2011.
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5.3 JUSTIFICACION

Con el paso de los afios, las necesidades basicas de los seres humanos
aumentan, especialmente la alimentacién ya que en la actualidad existen muchos
productos nocivos para la salud y la mejor opcidn es preparar los alimentos en el
hogar. Para esto, es importante contar con un lugar que les provea todos los
productos de consumo masivo, bien organizado y con precio comodos para la

economia familiar.

El comercial Chimborazo es la mejor opcidn en la parroquia Virgen de Fatima del
cantdon Yaguachi, mas, debido al descuido e informalidad por parte de los
propietarios no cuenta con una planificacion interna que le permita desarrollar
correctamente las actividades tanto administrativas como financieras. La atencion
al cliente se debe optimizar ya que ellos mismos asi lo exponen segun el estudio
realizado, tomando en cuenta sus preferencias como son los precios justos y
acordes al presupuesto, al igual que la calidad de cada producto. Cabe mencionar
gue otro punto a tratar es el orden, tanto de los productos en percha como del
personal que debe ocupar un cargo especifico para una mejor organizacion laboral
y optimizar el tiempo. Por este motivo se diseflara un plan que contenga
estrategias para la mejora del negocio, las cuales ayuden a cambios necesarios
en todos los procesos que deben realizarse en un negocio de esta indole,
estableciendo objetivos bien definidos tanto general como especificos, a la vez
definir controles internos; realizando un estudio de las fortalezas, oportunidades,
amenazas Yy debilidades que se presentan, ayudando con esta informacion a

estructurar las tacticas propicias en el desarrollo de esta propuesta.

Este ideal ayudard de manera econdmica al comercial Chimborazo ya que con
metas bien puntualizadas las actividades se desarrollaran de manera mas
organizada tanto las administrativas como las financieras obteniendo el fin de lucro
para el cual fue creado el negocio, ademas, el crecimiento del Comercial
Chimborazo seria fuente de trabajo para mas personas que residen en esta

parroquia antes mencionada.
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5.4 OBJETIVOS
5.4.1 Objetivo General de la propuesta

Elaborar un plan estratégico para mejore las actividades administrativas y
financieras del comercial Chimborazo ubicado en la parroquia Virgen de Fatima

del cantén Yaguachi mediante el desarrollo de lineas estratégicas de mercado.

5.4.2 Objetivos Especificos de la propuesta

1. Disefar una estructura organizacional y funcional del negocio con el fin de

que se desarrollen las actividades de manera ordenada y confiable.

2. Determinar la situacion competitiva del mercado, a través de un analisis de

5 Fuerzas de Porter para disefiar estrategias del mercado.

3. Diagnosticar la situacion interna y externa del negocio mediante un FODA
con el fin de desarrollar lineas estratégicas de mercado utilizando
herramientas como: FOFADODA y cuadro de mando integral (Balanced

Scorecard).

4. Implementar mecanismos de control, definiendo politicas y procedimientos

para el buen desarrollo de las actividades administrativas y financieras.
5.5 UBICACION

El negocio en estudio se encuentra se encuentra en el siguiente punto:

Pais: Ecuador
Region: Costa
Provincia: Guayas
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Cantén: Yaguachi
Parroquia: Virgen de Fatima

Direccion: Via Guayaquil —EI Triunfo y Av. Libertador
Simén Bolivar

Empresa: Comercial Chimborazo
Area: Administrativa y financiera

En la siguiente figura se muestra la ubicacion tomada de Google Earth.

Fig. 4. Ubicacion Comercial Chimborazo

Comercial
CHIMBORAZO

Fuente: Google Earth
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5.6 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
El presente proyecto es realizable desde los siguientes aspectos:

Administrativo: Porque cuenta con la consentimiento y ayuda de los propietarios

del negocio y la disponibilidad y colaboracion de todo el personal.

Presupuestario: El costo para el desarrollo de esta propuesta son valores que se
apegan al presupuesto del negocio, es decir que actualmente se cuenta con las
cantidades requeridas para ejecutar dicho plan. Se demuestra de esta forma su

viabilidad y sustentabilidad (Ver datos — Recursos Financieros).

Legal: EL comercial cuenta con los permisos necesarios para el funcionamiento

de sus actividades como lo detallaremos en anexos.
5.7. DESCRIPCION DE LA PROPUESTA
En la presente propuesta se plantea:

Elaborar un plan estratégico para mejorar actividades tanto administrativas como
financieras a través del disefiar de una estructura organizacional, describiendo
claramente las caracteristicas y responsabilidades de cada cargo mediante un
manual de funciones, esto es porque el comercial carece de la parte fundamental
que es la estructura organizacional y debido a esto se realizaban las actividades

de manera rutinaria.

Adicionalmente, se desarrollard un manual de procesos definidos ademas de
efectuar los procedimientos de control interno. A la vez, se estableceran
estrategias en base a los objetivos propuestos, basandonos en un analisis FODA,
cuyas estrategias nos ayudaran a desarrollar de manera efectiva el plan

estratégico propuesto.

La propuesta es presentada porque se evidencidé descuido por parte de los
propietarios lo cual provoco desorganizacion en todos los niveles al igual que la

falta de responsabilidad en las actividades a causa de no existir cargos definidos
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también provocado por la falta de conocimientos administrativo-financieros sin

poder conocer las utilidades generadas por el negocio.

Se propone un plan que arrojara resultados para los préximos 3 afios, el mismo
qgue incluye remodelacion del local, capacitaciones, asesoria, plan de marketing y

publicidad.

Nombre de la Empresa: Comercial CHIMBORAZO

Razon social: Comercial CHIMBORAZO

Logotipo:

Calidad, Variedad y Econémica a tu alcance

Slogan: “Calidad, Variedad, y Economia a tu alcance”
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Plan Estratégico

La Propuesta se la aplicara mediante un Plan Estratégico que incluya lo siguiente:
Tiempo del Plan

El presente plan esta disefiado para un lapso de 3 afios a partir del afio 2014.
Filosofia Corporativa

Nuestra filosofia vive en la aspiracion de simpatizar y satisfacer las necesidades
de los clientes, esta cimentada en la mision, vision politica y valores instaurados,
rigiendonos en el respeto a la dignidad humana por encima de cualquier devocién

econdmica.
Misidn

Somos un negocio dedicado a proveer de productos de consumo masivo a la
selecta clientela de la parroquia Virgen de Fatima del canton Yaguachi y sus
alrededores, caracterizandonos por la variedad de productos que
comercializamos, su calidad y excelentes precios, satisfaciendo a nuestros

clientes.
Visién

Ser un Comercial altamente reconocido en la provincia y los primeros en el canton,
logrando la fidelidad de los clientes, al trabajar con ética, honestidad y
responsabilidad al ofertar productos de calidad y en excelentes condiciones para

el consumo, a fin cubrir los requerimientos de la comunidad.

Politica

Nuestro compromiso es comercializar productos de consumo masivo con
variedad, mejor servicio y a precios accesibles, cumpliendo con los requisitos
legales y formalizados adaptables a nuestro negocio. Satisfaciendo a nuestros
clientes en los bienes que ofrecemos de tal manera que cumplamos con los

objetivos propuestos por la administracién del comercial Chimborazo.
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Valores
Respeto.- Demostrado en el trato cordial y justo a nuestros clientes, atendiéndolos

con calidez y ofertando productos a precios de mercado.

Honradez.- Este es nuestro lema y caracteristica primordial, marcando nuestro
posicionamiento al trabajar con precios justos, pensando siempre en el cliente y

luego en nosotros.

Etica.- demostrada en las negociaciones claras y al marco de la ley, con

proveedores y clientes.

Satisfaccion al cliente.- evidenciada en la fidelidad de quienes a diario nos
visitan por motivo de encontrar e nuestro negocio el lugar donde encontrar os

productos de primera necesidad al mejor precio y con la mejor atencion.

Las cinco Ps del Marketing Mix

El Marketing hace prosperar un negocio y e ayuda a atraer clientes. Para esto se
utilizara la teoria 4P (Marketing Mix): producto, precio, plaza (distribucién) y
promocion (publicidad, relaciones publicas) afiadiendo ahora la nueva teoria de la

Sta Post venta.

** Producto

Entre los productos que se comercializan mencionamos varias lineas:

Verduras y legumbres.

Son alimentos reguladores, porgue su principal aporte lo constituyen minerales,

vitaminas y fibra.

Zanahorias, brécoli, col, lechuga, papas, vainitas, acelga, radbanos, tomate,

pimiento, cebolla, choclo, zapallo, zambo, hierbita, verduras.
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Fig. 5. Verdurasy legumbres

Fuente: hoycomiditarica.blogspot.com
Frutas

Papaya, uvas, manzanas, pifia, melones, duraznos, sandia, kiwi, granadilla, mora,

banaba, tomate de arbol, limon, naranjas.

Fig. 6. Frutas

Fuente: www.nutricion.pro

Lacteos

Quesos, leches, mantequilla, yogurt.

Fig. 7. Lacteos

Fuente: minimecenterfinanciero.blogspot.com

Embutidos

Mortadelas, jamén, longaniza, morcilla, chorizo, costillas.
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Fig. 8. Embutidos

Fuente: www.doctorweb.org

Granos
Garbanzo, lentejas, frejol de palo, frejol panamito, alverijita.

Fig. 9. Granos

Fuente: spanish.alibaba.com

Abarrotes

Aceites, mantecas, cereales, fideos, etc.

Fig. 10. Abarrotes

Higiene Fuente: mejorvendedor.wordpress.com

Champus, reacondiciona dores, lociones, aceites, cremas, talcos, jabones, aceites

de bafo, tabletas de bafio, sales de bafio, burbujas y geles de bafio, champo de
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bafio, pafios y toallas humedas, otros productos para el aseo e higiene corporal,
desodorantes, desodorantes y antitranspirantes, desodorantes para higiene
femenina, tintes para el cabello, aerosoles para dar color, iluminador del cabello,
geles, base de esmalte, suavizante de cuticula, cremas para ufas, esmalte,
removedor de esmalte, productos para la higiene bucal y dental, jabones y
espumas de afeitar, geles para después de afeitar, otros productos para el
afeitado, productos para el bronceado, proteccién solar, productos depilatorios,

productos para el blanqueado de la piel.

Fig. 11. Productos de higiene

Fuente: www.geocities.ws

Pollo

Por libras y entero
Fig. 12. Pollo

Fuente: www.chefdelujo.com

Huevo

Huevos por unidad y por cubetas.
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Fig. 13. Huevos

Fuente: www.telemundo51.com
** Precio

El precio de un producto no siempre lo determina el vendedor, por general lo
proporciona el mercado. En el comercial Chimborazo contamos con precios
comodos y accesibles para los habitantes del sector, es asi que presentamos el

siguiente listado con los valores:

Verduras y legumbres: precios establecidos dentro de la lista oficial.
Frutas: precios establecidos dentro de la lista oficial.

Lacteos: entre $0.90 y $3.00

Embutidos: $0.70 a 2.30

Granos: $0.70 a $2.00

Abarrotes: $ 0.25 a $0.80

Higiene: $0.50 a $7.50

Pollo: $1.50 a $8.00

Huevos: $0.15 (unidad) y $3.75 (cubeta)
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*%* Plaza

La plaza es el lugar donde se comercializan los productos. Nuestra ventaja, es que
contamos con un local propio que esta ubicado en un lugar estratégico de la

parroquia Virgen de Fatima.

A continuacién presentamos nuestra plaza:

Fig. 14. Plano Comercial Chimborazo

PLANO PROPUESTO
COMERCIAL CHIMBORAZO

Jefe Administrativo ||
| (|
=] v
O
- = i
- @ Bodega
Asistente Adm. Financier @
=
1 B il O
I Bodeguero/
Depachador
e R —
=
SRS
—]

Auxiliar de Auxiliar de
Almacén Almacén

Vitrina de Pedido Vitrina de Despacho

Puerta de Ingreso —

Hall y Vereda

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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** Promocion

La promocién no es otra cosa que la publicidad, la cual permite que los
consumidores nos conozcan y sepa sobre nuestros productos, asi como sus

propiedades y ventajas.

La promocién del comercial se hara

Estos pueden ser:

* Panfletos (volantes)

* Avisos por la radio

* Carteles en el local u otros lugares publicos

* Tarjetas de Presentacion

** Post - venta

Luego de la venta, una vez que el cliente ha consumido o usado el producto o ha
recibido el servicio prestado, la empresa se esforzard por conocer el
comportamiento de estos durante su uso o consumo mediante un buzon de

sugerencias o encuestas breves.

El objetivo es tratar de conocer la percepcion final de los clientes, para la mejora

continua de los procesos que desarrolla.
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Andlisis de la competitividad en el mercado (5 fuerzas de Porter)

Cuadro 38. Las cinco fuerzas de Porter

LAS CINCO FUERZAS DE PORTER DEL COMERCIAL CHIMBORAZO

BARRERAS DE ENTRADA:
Diferencias propias del producto
Calidad del semvicio

Precios accesibles

Amenazas

Poder Poder

Negociador Negociador

Amenazas

DETERMINANTES DEL PODER DEL
PROVEEDOR

Productos actualizados y préacticos

Costos flexibiles

Importancia de la actualizacion del producto
Accesibilidad a créditos

Facilidad en realizacidn de convenios
Gama de insumos sustitutos

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.

DETERMINANTES DE LA RIVALIDAD
Crecimiento en el mercado

Aceptacion de los clientes

Diferencias del producto

Identidad de la razon social

Otorgacion de créditos

DETERMINANTES PARA EL
PODER DEL COMPRADOR

Sensibilidad al precio

Deseos de superacion
Oportunidad crecimiento personal
Aceptacion de la empresa

Poder adquisitivo del comprador
Volimenes de clientes
Dispuestos al cambio
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Anélisis FODA

Cuadro 39. Cuadro periédicamente Analisis FODA

ANALISIS FODA COMERCIAL CHIMBORAZO

Caracteristicas Internas/Externas: Positivas v Negativas. (Método: Lluvia de ideas, diagrama de afinidad.)

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Local propio

Becurso Humano responsable
Productos necesarios e ilimitados
Personal comprometido
Reconocimiento en el mercado

Débil control financiero

Poco abastecimiento oportuno

Falta de procesos definidos

Errores frecuentes en el despacho del producto
Falta de capacitacion al recurso humano

Poca organizacion v control de la informacion

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Mercado tnico de clientes
Productos en mejora continua
Preferencia de los clientes

Desinterés de la poblacion
Aumento de precios
Creacion de comerciales con igual actividad

Promociones de la competencia
Asaltos

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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Estrategias FO FA DO DA

Cuadro 40. Cuadro de estrategias FO FA DO DA

ESTRATEGIAS FO FA DO DA COMERCIAL CHIMBORAZO

ESTRATEGIAS FO-FA-DO-DA

OPORTUNIDADES
Mercado anico de clientes
Productos en mejora continua
Preferencia de los clientes

AMENAZAS
Desinterés de la poblacion
Aumento de precios
Creacion de comerciales con igual actividad

Promociones de la competencia
Asaltos

FORTALEZAS
Local propio
Recurso Humano responsable

Productos necesarios e ilimitados

Personal comprometido

Reconocimiento en el mercado

FO

FA

1. Mejorar la infraestructura del local de manera mas
llamativa y comaoda para los clientes

2. Capacitar al personal tanto en servicio al cliente como en
las actividades administrativas y financieras

1. Medir el nivel de satisfaccion de los clientes mediante un
buzdn de guejas o sugerencias

2. Realizar planes de marketing v publicidad (volantes, radio
tarjetas de presentacidn) con el fin de atraer mas clientes y
aumentar Facturacién en un 15%

DEBILIDADES
Débil control financiero

Poco abastecimiento oportuno
Falta de procesos definidos

Errores frecuentes en el despacho del producto
Falta de capacitacion al recurso humano

Poca organizacion y control de la informacion

DO

DA

1. Definir procedimientos v politicas para el control interno
financiero y administrativo

2. Buscar convenios con proveedores para abastecimiento
opartunc y para adguirir productos a precios convenientes

1. Adquirir tecnologia para control interno

2. Implementar controles para seguridad

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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Mapa de Relaciones

Cuadro 41. Mapa de relaciones de estrategias

2. Capacitacion de
Personal

3. Definir procedimientos y
politicas para el control
interna finandera y
administrativo.

4. Buscar convenios [Precios y
| almacenamisnto) con
| provesdores

5. RE8 18r panssde markstng

y publicidad para atrasr nuevos

clientes y aumentar Facturacion
(153}

5. E'ied" =l nivel de
zztsfacoion deciantas

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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Perspectivas

CLIENTE

* Realizar planes de
marketing y publicidad
para afraer nuevos
clientes, aumentar
Facturacion {(15%)

* Medir el nivel de
satisfaccion de clientes

Cuadro 42. Cuadro de perspectivas

FINANCIERO

" Buscar convenios con
proveedores
{abastecimiento
opriuno vy precios
convenientes)

RRHH - TECNOLOGIA
* Capacitar al personal
* Adquirir tecnaologia
para contral interno

“Implementar controles
para seguridad

PROCESO
* Mejora Infraestructura

* Definir procedimientos
y politicas para el
caontrol interna financiero
v administrativo.

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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Mapa estratégico

MACRO OJETIVOS

Cuadro 43. Mapa estratégico

Mejorar actividades administrativas y
financieras

P. FINANCIERA J

Buscar convenios con proveedores (Menor Costo
y abastecimiento opriuno}

7

Cealizarplanes de marketingypublicidaﬂ"\

para obtencidn de nuevos clientes e Medir el nivel de satisfaccidn de clientes
P. CLIENTES incrementar Facturacion en 15% /
: Definir procedimientos y politicas para el control
M Infi truct

P. PROCESO ( gjora intraestructura interno financieroy administrativo.
P. RR.HH. / \/ \

Fs ) Adquirirtecnologia para Implementar controles para

JCROLaGLA C Capacitar al personal contralinterno seguridad Fisica

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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Cuadro de Mando Integral

Cuadro 44. Cuadro de Mando Integral

CUADRO DE MANDO INTEGRAL

PERSPECTIVA FINANCIERA

OBJETIVO ESTRATEGICO INDICADORES META INICIATIVA ESTRATEGICA RESPONSABLE
Buscar convenios con proveedores (Menor costo) Precios de Proveedores 50% Visitas nuevos proveedores Jefe administrativo
PERSPECTIVA CLIENTE

OBJETIVO ESTRATEGICO INDICADORES INICIATIVA ESTRATEGICA RESPONSABLE
Plan de Marketing y Publicidad que incrementen ventas % Cumplimiento del plan 95% Programa / propagandas Jefe administrativo
Plan de Marketing y Publicidad que incrementen ventas % cumplimiento Presupuesto Ventas | 100% Programa / propagandas Jefe administrativo
Nivel de satisfaccidn de clientes % de Satisfaccion 80% Buzon de sugerencias/quejas Auxiliar
PERSPECTIVA PROCESOS

OBJETIVO ESTRATEGICO INDICADORES INICIATIVA ESTRATEGICA RESPONSABLE
Mejorar la Infraestructura % cumplimiento del plan de remodelacion| 98% Buscar nueva imagen Jefe administrativo
Definir procedimientos y politicas para el control interno fing| % Cumplimiento del plan 100% [ Programa de implementacion/ Asesoria | Jefe administrativo
PERSPECTIVA RRHH - TECNOLOGIA

OBJETIVO ESTRATEGICO INDICADORES INICIATIVA ESTRATEGICA RESPONSABLE
Capacitacion de Personal % Cumplimiento de Plan 95% Programa de Capacitacion Jefe administrativo
Adquirir tecnologia para control interno % Avance de Implementacién 100% Adquirir software de control Jefe administrativo
Implementar controles para seguridad % Cumplimiento del plan 95% Adquirir dispositovos de seguridad Jefe administrativo

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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Cuadro de Costo de las estrategias

Cuadro 45. Costo de las Estrategias

RUBROS COSTOS

Marketing y Publicidad 250,00
Buzon 45,00
Programa de Capacitacién 400,00
Remodelacion 800,00
Adquisicion de Tecnologia 2.500,00
Céamaras de seguridad 250,00
Asesoramiento profesional 2.000,00

TOTAL DE COSTOS DE ESTRATEGIAS 6.245,00

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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Lineas estratégicas

Para lograr los objetivos establecidos en la presente propuesta, a continuacion
presentamos de manera detallada las estrategias que nos ayudaran a alcanzar las

metas propuestas. Las principales estrategias que aplicaremos son:

¥ Mejorar la infraestructura del comercial Chimborazo de manera que sea
mas llamativo y cdmodo para los clientes al momento de realizar sus

compras.

# Capacitar al personal administrativo y operativo tanto en servicio al cliente
como en las actividades administrativas y financieras a desarrollarse en el

negocio.
¥ Establecer procedimientos y politicas de control interno.

# Buscar convenios de descuentos y tiempo de entrega con proveedores para
abastecerse de manera oportuna, ademas de aprovechar las promociones

que se presenten.

# Medir el nivel de satisfaccion de los clientes mediante un buzén de quejas o

sugerencias.

# Realizar planes de marketing y publicidad (volantes, radio, tarjetas de
presentacion) con el fin de darnos a conocer y atraer mas clientes tanto

habitantes como visitantes y a la vez incrementar la facturacion en un 15%.

# Adquirir tecnologia para control interno mediante el registro de las

operaciones realizadas diariamente.

# Implementar controles para seguridad con el objetivo de evitar asaltos o

pérdidas fortuitas.
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Estructura organizacional

El comercial Chimborazo se conformara de cuerdo al siguiente grafico:

Organigrama

Cuadro 46. Organigrama

Jefe

Administrativo

Asistente

Administrativo -
Financiero
P. Cabrera

Auxiliar de
Almacén

(Vendedor)

(4 Personas)

Bodeguero -

Despachador

S. Guafio

(3 Personas)

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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Manual de Funciones

Cargo: Jefe Administrativo
Reporta a: Propietarios

Supervisa a: Asistente administrativo financiero; Vendedores, Bodeguero —

Despachador.

Funcién principal

Realizar la Planificacién, organizacion y control de las actividades y
estrategias del Comercial Chimborazo en lo que refiere a la
comercializaciéon de los productos ademas de gestionar su publicidad y

marketing del negocio.

Funciones y responsabilidades especificas

Planificar la comercializacion de productos asi como de gestionar las
promociones y ofertas a fin de favorecer a la rentabilidad del negocio.
Realizar alianzas/convenios con proveedores sobre la comercializacion y
promocion de productos nuevos y los ya existentes.

Elaborar el presupuesto anual del negocio asi como de fijar los objetivos y
metas a cumplir en el periodo.

Efectuar la requisicion de productos a los proveedores una vez solicitado
por la bodega.

Analizar y gestionar la introduccion de nuevos productos a comercializar asi
como el retiro de productos que tienen poca demanda en base a reportes
de ventas y el giro estratégico del negocio.

Analizar los estados de situacion financiera del negocio a efectos de
implementar nuevas estrategias de mercado.

Organizar al personal asi como de dar las respectivas inducciones sobre el

servicio al cliente y las promociones que se definan en el negocio.

125



e Definir las politicas y procedimientos del negocio y dar su respectiva

induccion al personal.
Competencias:

v Titulo: Ingeniero (a) Comercial/Administraciéon de empresas
Experiencia: Minimo 3 afios de experiencia en cargos similares.
v' Conocimiento/Habilidades
e Marketing y ventas
e Administracion de personal
e Estados de Situacion Financiera
e Ofimética
v Competencias universales
e Liderazgo
e Orientacion al logro
e Trabajo en equipo

e Comunicacion
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Cargo: Asistente Administrativo Financiero
Reporta a: Jefe Administrativo

Supervisa a: No tiene cargo bajo supervision
Funcién principal

Controlar las operaciones transaccionales efectuadas en el negocio y
generar estados de situacion financiera en las fechas y periodos
establecidos.

Funciones y responsabilidades especificas

e Registrar contablemente las transacciones que se generen del negocio.

e Llevar el control de asistencia del personal (atrasos, faltas) y solicitar
soportes de justificaciones si el caso amerita.

e Supervisar las actividades del personal en lo que refiere al cumplimiento de
las politicas y procedimientos adecuados.

e Preparar la ndbmina y su respectivo pago en las fechas respectivas
(quincenay fin de mes).

e Generar reportes de balances / estados financieros.

e Controlar las operaciones efectuadas en la Caja asi como de la Caja Chica
del almacén.

e Controlar el flujo de caja.

e Gestionar el pago a proveedores, emitir los cheques respectivos.

e Gestionar el cobro de cartera.
Competencias:

v Titulo: Contador Publico Autorizado
v' Experiencia: Minimo 1 afio de experiencia en cargos similares.
v' Conocimiento/Habilidades

e Contabilidad general

e Tributacion
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e Estados de Situacion Financiera
e Ofimética
v' Competencias universales
e Orientacion al logro
e Trabajo en equipo

e Comunicacion
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Cargo: Auxiliar de Almacén (Vendedor)

Reporta a: Jefe Administrativo

Supervisa a: No tiene cargo bajo supervision

Funcién principal

Realizar la venta/comercializacion de productos del Comercial Chimborazo,
asistiendo en los pedidos a los clientes, dar a conocer las ofertas,
disponibilidad de marcas, ademés de controlar el stock de los productos en

las perchas/mostradores.

Funciones y responsabilidades especificas

Vender/Comercializar los productos.

Verificar la disponibilidad/Stock de productos en las perchas asi como de
solicitar a Bodega en caso de que se encuentren en sus valores minimos.
Colocar en las perchas y mostradores los productos que se
comercializaran.

Asistir a los clientes en los pedidos asi como de asesorarlos en las marcas
y ofertas disponibles.

Reportar a la Bodega y al Administrador todos los inconvenientes de
dafo/fechas de expiracion de los productos.

Competencias:

v Instruccién: Educacion secundaria completa (Titulo de Bachiller).
v' Experiencia: Minimo 6 meses de experiencia en cargos similares.
v' Conocimiento/Habilidades

e Ventas de productos

e Servicio al cliente
v Competencias universales

e Orientacion al logro

e Trabajo en equipo
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e Comunicacion

Cargo: Cajera

Reporta a: Jefe Administrativo

Supervisa a: No tiene cargo bajo supervision

Funcién principal

Emitir las facturas y realizar los cobros a clientes, ademas de efectuar el

cuadre de caja una vez culminada la jornada.

Funciones y responsabilidades especificas

Emitir las facturas y entregarlas a los clientes

Efectuar los cobros de dinero a los clientes.

Custodiar el dinero recaudado y entregar los recibos de cobros.
Efectuar arqueo y cierre de caja una vez culminada la jornada.

Entregar el dinero recaudado al asistente administrativo financiero.

Competencias:

v Instruccién: Educacion secundaria completa (Titulo de Bachiller).

v' Experiencia: Minimo 1 afio de experiencia en cargos similares.
v' Conocimiento/Habilidades

e Contabilidad basica

e Facturacion y cobro de valores.

e Servicio al cliente
v' Competencias universales

e Orientacion al logro

e Trabajo en equipo

e Comunicacion

130



Cargo: Bodeguero — Despachador
Reporta a: Jefe Administrativo

Supervisa a: No tiene cargo bajo supervision
Funcién principal

Almacenar y controlar el abastecimiento de productos del Comercial

Chimborazo asi como de efectuar los despachos segun requerimientos.
Funciones y responsabilidades especificas

e Receptar los productos y almacenarlos correspondientemente.

e Poner a buen recaudo los productos disponibles para la venta.

e Controlar el stock y abastecimiento asi como de reportar y solicitar a su
jefe inmediato en caso de que los productos se encuentren en sus
cantidades minimas.

e Efectuar el despacho de productos para abastecimiento de las perchas.

e Entregar reportes de control de inventario al Jefe Administrativo.
Competencias:

v Instruccién: Educacion secundaria completa (Titulo de Bachiller).
v' Experiencia: Minimo 1 afio de experiencia en cargos similares.
v' Conocimiento/Habilidades
e Almacenamiento de productos alimenticios.
e Servicio al cliente
v Competencias universales
e Orientacion al logro
e Trabajo en equipo

e Comunicacion
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Riesgo de Trabajo (Condiciones Fisicas)

Las actividades se desarrollan en un ambiente agradable, sin posibilidades de

sufrir lesiones que atenten contra el recurso humano.
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Manual de procesos

Planificacion del

Negodio

sfresupuesto
anuzl

#Nevo produdos

#(bjetivosde
Yentas

#Solicitud de
compras
sl macenamiento

s[espacho de
productos

*|nventario

Cuadro 47. Manual de procesos

Ventas de

Productos

sFacturadon
*[ezistrode
cobros
*|istadode
precios
+*Promociones

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.

sFlujodelaja

#+Pzzo de Factuas

sliquidacion de
MOMINA

s[egistros
Contable
#Balance General

sEstadade
Resultados
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Politicas Generales

Administrativas

v

El Comercial Chimborazo debera contar con una estructura organizacional
(organigrama), el mismo que sera establecido por el Jefe Administrativo los
propietarios del negocio y de ser el caso guiados por un asesor. Este
documento debera ser comunicado a todo el personal.

La creacidbn o definicibn de nuevos puestos de trabajo queda a
responsabilidad del Administrador a medida y crecimiento del negocio y/o
necesidades de control que se requieran.

Ademas del Organigrama, el negocio deberda contar con funciones,
politicas, procedimientos y reglamento interno de trabajo definido y
debidamente aprobado.

El Administrador deberd mantener informado a todo el personal sobre sus
funciones, responsabilidades y la forma en como participa o decide en cada
uno de los procedimientos de control interno.

La Administracion realizara el respectivo control y seguimiento de todas las
nomas y politicas establecidas a fin de tomar medidas en caso de que

existan incumplimientos.

Financieras

v

v

El Comercial Chimborazo debera definir un plan financiero anual el mismo
gue debera especificar el Presupuesto anual asi como los objetivos y metas
a cumplirse en el periodo establecido.
Todos los registros contables deberan ser avalados por el Contador y
aprobados por el Jefe Administrativo, la legitimidad e integridad de la
informacion debe primar en los reportes financieros.
La Administracion (a través del Jefe Administrativo y el Contador) deberan
hacer seguimiento y control en el cumplimiento de las leyes vigentes

o En este contexto, las decisiones deberan estar apegadas y

amparadas por la ley (contratos, pagos y liquidaciones al personal).
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o Del mismo modo las obligaciones de pago a los organismos de
control (IESS; SRI, Municipio, etc.).
v' La Administracion controlara que los pagos a proveedores se efectien

oportunamente en las fechas previstas.
v" Todos los reportes financieros (Balances y Estados) debera ser elaborados

en base a la normativa contable y financiera vigente (NIIF).

Comerciales

v' Se debera tratar con amabilidad y cortesia a los clientes, es la razon del
negocio y por lo tanto se debe proponer todo el esfuerzo.

v' Para mejora en la calidad del servicio, se debe mantener el suficiente
abastecimiento de productos en perchas, en caso de que se encuentren en

valores minimos se efectuara la respectiva solicitud de compras.
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Procedimientos comercial Chimborazo

Cuadro 48. Procedimiento de solicitud de compras

N )

BODEGUERO / DESPACHADOR

PROCEDIMIENTO: SOLICITUD DE COMPRAS

A,

JEFE ADMINISTRATIVO PROVEEDOR
1 »(2)
Envia a Jefe, el reporte de Recibe Reporte y revisa »(4)
inventario con el los productos que se
requerimiento de encuentren en sus

compras

REPORTE DE
INVENTARIOS

cantidades minimas.

&

Elabora Solicitud de
compras y los envia a
Proveedores para que

envien sus cotizaciones

SOLICITUD
COMPRAS

©a

Reciben solicitud y
proceden a enviar
cotizaciones

Revisa cotizaciones,
selecciona al proveedor y
realiza el pedido de los

productos.

ORDEN DE
PEDIDO

PROVEEDOR—»

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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Cuadro 49. Procedimiento de Ingresos y almacenamiento de productos en bodega

PROCEDIMIENTO: INGRESOS Y ALMACENAMIENTO DE PRODUCTOS EN LA BODEGA
J
)
PROVEEDOR BODEGUERO / DESPACHADOR
»2)
Recibe los productos
adjunto con la facturay
1 guia de remision.
Realiza la entrega de
productos solicitados,
adjunta factura/guia de 3
remision. En primera instancia revisa
y verifica la factura con el
v pedido. Revisa cantidades
FACTURA y estado de los productos
GUIA DE
REMISION
¢Es conforme?

Rggistraleé_ingresodde Solicita al proveedor los
tems a |stema_\ N ajustes correspondientes.
control Inventarios.

3
Almacena
organizadamente los
productos en Bodega.
Envia factura a Asistente
Adm. Finan
FACTURA Asistente
Adm. Finan
v
FIN
J

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y. 137



Cuadro 50. Procedimiento de egreso y despacho de productos

PROCEDIMIENTO: EGRESO / DESPACHO DE PRODUCTOS DE BODEGA
J
. )
AUXILIAR DE ALMACEN BODEGUERO / DESPACHADOR
>2)
Recibe solicitud y
procede ala blisqueda
1 del articulo. Verifica el
stock
Solicita a bodega los
productos para la venta
SOLICITUD A :
BODEGA Despacha los productos y Ad C_omttmltga al Jefe
Procede a dar de baja al mmlsdra o ;la_ara Ique
producto en el Sistema de prlpqte (?da r(éa lzar 1a
Inventario solicitud de Compras.
év
Una vez entregado los
productos, genera Egreso
de productos y gestiona
firma del solicitante.
Archiva doc. soporte.
SOLICITUD DE
REQUERIMIENT
EGRESO
\ 4
FIN
J

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y. 138



Cuadro 51. Procedimiento de pago a proveedores

(
PROCEDIMIENTO: PAGO A PROVEEDORES
. J
BODEGUERO / DESPACHADOR ASISTENTE ADMINISTRATIVO FINANCIERO JEFE ADMINISTRATIVO
@
Recibe Facturay procede
1 a verificar legalidad.
Envia Factura a Asistente
Adm. Financiero para el
pago a proveedores ¢Es conforme?
v ;/5)
Devuelve factura a Revisa Flujo de Cajay )
FACTURA proveedor solicitando los procede allenar el Rewfta Chs(r};e y
ajustes correspondientes. Cheque para proveedor. d sopci eS'A' : ta yt
Envia a Jefe para firma. evuelve a Asistente
CHEQUE
FIRMADO
(6
Entrega cheque firmado a
proveedor. Archiva
soportes.
FACTURA
Archivo——»
v CHEQUE
FIN FIRMADO ——PROVEEDOR—»
-

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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5.7.1 Actividades

Para el desarrollo de la propuesta se realizaran varias actividades

fundamentales para logar los objetivos planteados inicialmente.

Condicionar a los cambios de la organizacion al propietario del
comercial Chimborazo.

Socializar (poner al tanto) al personal sobre lo propuesto para la
organizacion.

Aprobacion del organigrama al igual que el manual de funciones.
Adaptacion del recurso humano a las nuevas funciones.

Ajuste a procesos y procedimientos tanto del propietario como del
personal.

Confirmacion de resultados de la propuesta de mejora organizacional
mediante el recurso financiero.

Entrega del plan estratégico al propietario.

5.7.2 Recursos, Andlisis Financiero

Par la implementacion de este plan e contara los siguientes recursos:

Recurso humano

>

Y V VYV V

Jefe administrativo

Asistente administrativo y financiero (Contador)
Auxiliar de almacén (Vendedor)

Cajera

Bodeguero-despachador

Recursos Materiales

>

>
>
>

Marketing y publicidad
Programas de capacitacion
Remodelacion

Adquisicion de tecnologia
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» Asesoramiento profesional

Recursos Financieros
> Aporte propietarios

» Ventas periodos anteriores

Resultados Esperados

Situacion Actual

Primero observaremos la situacion actual
Revisaremos: Gastos, Balance General, Estado de resultados y Ventas 2012.

Balance General (Situacién actual)

Cuadro 52. Balance General 2012

COMERCIAL CHIMBORAZO

BALAMCE GEMERAL

Del 01 Enero Al 31 Diciembre de 2012

ACTIVOS

Caja Bancos 5.435
Cuentas por cobrar clientes 1.650
Papeleria y suministros 20
Inventarios 18.000
Activos fijos 38.390
Depreciacion acumulada AF ]
Total Activos 63.695
Obligaciones bancarias 2.970
Proveedores 7.951
Provisidn de Impuestos Ir - PT 15% 1.120
Total Pasivo 12.041
PATRIMONIO
Capital Social 43.035
Utilidad del ejercicio 8.619
Total Patrimmonio 51.654,00

Total pasive mds patrimonio

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.

la empresa (Afo 2012).
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Estado de Resultados (Situacion actual)

Cuadro 53. Estado de Resultados 2012

COMERCIAL CHIMBORAZO

ESTADO DE RESULTADOS
Del 01 Enero al 31 Diciembre de 2012

INGRESOS
Ingresos por ventas

160.363,00
0

Costo de ventas 101.028,69
Gasto papeleria y suministros 40
Depreciacion AF 1]
Gastos sueldos 47.382
Gastos servicios basicos 288
Gastos seguridad fisica 360
Otros Gastos 480
Gasto interes 446
Gastos de Impuestos IR - PT 15% 1.120

UTILIDAD DEL EJERCICIO 3.613,64

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.

142



Cuadro de Gastos 2012

Cuadro 54. Detalle de Gastos 2012

COMERCIAL CHIMBORAZO

DETALLE DE GASTOS 2012

GASTOS ADMINISTRATIVOS

TOTAL

1|ADMINISTRADOR, 4.800,00
9| AUXILIARES 34.344,00
APORTE PATROMAL 4.168,84
DECIMO CUARTO 3.180,00
DECIMO TERCER®D 3.262,00
FOMDOS DE RESERVA 1.354,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 951.108,84

GASTOS DE GENERALES TOTAL

AGUA 60,00
EMNERGIA ELECTRICA 216,00
TELEFOMNOD 240,00
SERVICIO DE INTERMET 300,00
UTILES DE OFICINA Y LIMPIEZA 48,00
SEGURIDAD 360,00
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 14,40
DEPRECIACION DE EQUIPD DE COMPUTACION -
DEPRECIACION DE VEHICULO -
DEPRECIACION DE EDIFICIO -
TOTAL GASTOS GENERALES 1.238,40
GASTO DE VENTAS TOTAL
PUBLICIDAD -

MATERIAL PUBLICITARIO -
TOTAL GASTOS DE VENTAS -

TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.

52.347.24
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Ventas mensuales (Situacién actual)

Cuadro 55. Ventas

VENTAS MENSUALES / ANUALES

MES

2012 2013
Enero 13.600,00 12.550,00
Febrero 12.280,00 12.012,00
Marzo 13.755,00 12.628.00
Abril 12.950,00 12.105,00
Mayo 12.980,00 13.189.00
Junio 14.697.00 13.378.00

13.155,00 -
Agosto 14.280,00 -
Septiembre 12.954,00 -
Octubre 12.312.00 -
Noviembre 13.641.00 -

Diciembre 13.759,00
TOTAL 160.363,00 76.762,00

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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Situacion esperada
A continuacion, procedemos a presentar los resultados proyectados una vez que
se implemente el plan estratégico, se ha considerado Gastos proyectados, Estado

de resultados proyectado y Ventas proyectadas.

Cuadro de gastos proyectados

Cuadro 56. Detalle de gastos proyectado

COMERCIAL CHIMBORAZO

DETALLE DE GASTOS PROYECTADO

GASTOS ADMINISTRATIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
1|ADMINISTRADOR 5.340.00 5.607.00 5.837.35
1|ASISTENTE ADMINISTRATIVO FINAN. 4 680,00 4.914.00 5.159.70
4|AUXILIAR DE ALMACEN [VENDEDOR) 15.264.00 16.027.20 16.828.565
3|BODEGUERO / DESPACHADOR 11.448.00 12.020.40 12 621,42
1|CAJERA 3.816.00 4.006.80 4.207.14

APORTE PATRONAL 4.318.36 4534 28 4.760.99
DECIMO CUARTD 3.180.00 3.339.00 3.505.95
DECIMO TERCERO 3.379.00 3.547.95 3.725.35
FONDOS DE RESERVA 2.425.00 3.547.95 3.725.35
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 53.850,36 53.996,63 56.696,46
GASTOS DE GENERALES ANO 1 ANO 2 ANO 3
AGLA 50,00 63.00 66,15
ENERGIA ELECTRICA 240.00 252,00 264.60
TELEFOMNO 240,00 25200 264 50
SERVICIO DE INTERNET 300,00 315.00 330.75
UTILES DE OFICIMNA Y LIMPIEZA 45,00 50.40 52.92
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 30.00 30,00 30,00
DEPRECIACION DE EQUIFD DE COMPUTACION 429.00 42900 429.00
DEPRECIACION DE VEHICULO - - -
DEPRECIACION DE EDIFICIO 25,00 25,00 25,00
DEPRECIACION DE EQUIPO DE OFICINA
DEPRECIACION DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS

TOTAL GASTOS GENERALES 1.372,00 1.416.40 1.463,02
GASTO DE VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3

PUBLICIDAD 420,00 420,00 420,00

MATERIAL PUBLICITARIO 240.00 252 00 264 60

TOTAL GASTOS DE VENTAS

TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.

660,00

55.882,36

672,00

56.085,03

58.844,08
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Cuadro de Estado de resultado proyectado

Cuadro 57. Estado de Resultado Proyectado

COMERCIAL CHIMBORAZO
ESTADO DE RESULTADOS - PROYECTADO
2014 2015

VENTAS 154.417 .45 212.080,07 24389203
(-} COSTODEVENTAS 116.182,99 133.610,44 153.652,01
UTILIDAD BRUTA 68.234 46 78.469,62 90.240,07
COSTOS INDIRECTOS 95.398,36 55.601,03 58.360,08
(-} DEPRECIACION 454,00 454,00 454,00
UTILIDAD OPERACIONAL 12.352,09 . 31.395,99

(-} GASTOS FINANCIERGS
UTILIDAD ANTES DE IMP 12.352,09 22.384,59 31.395,99
FARTICIPACION EMPLEADOS 1.852,81 3.357 69 470940
UTILIDAD ANTES DE IMPTO 10.499,28 19.026,91 26.686,59
IMPUESTO RENTA 2.624,52 4.756,73 6.671,65

UTILIDAD NETA 7.874,46 14.2?,13 20.014,94

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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Flujo de caja proyectado

Cuadro 58. Flujo de caja Proyectado, VAN y TIR

COMERCIAL CHIMBORAZO

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS
FLUJO OPERATIVO

176.158.99
8.258,46

197.430.89
14.649,18

INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS 18441745 212.080,07 243892 08
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 184.417.45
EGRESOS OPERATIVOS

{VERSION INICTAL 6.245.00 - - -
GASTO DE ADMINISTEATIVOS - 53.350.36 33.906.63 56.606.46
GASTODE VENTAS - 660,00 672,00 684.60
GASTOS GENERALES - 888.00 83240 979,02
COSTO DE VENTA - 116.182.99 13561044 135.632.,01
GASTO DE MANTENIMIENTO = 100,00 103,00 11025
PAGO PARTICIP. EMPLEADOS = 1.852 81 3. 357,69 470940
PAGO DEL IMPUESTO A LA RENTA = 2624 82 4.756.73 6.671.65

INGRESOS NO OPERATINOS

PRESTAMO BANCARIO

TOTAL ING. NO OPERATIVOS
EGRESOS NO OPERATIVOS

INVERSIONES

PAGO DE CAPITAL

PAGO DE INTEEESES
TOTAL EGRES0OS NO OPERATIVOS

FLUJO NETO NO OPERATIVD

14.649,18 20.388.69

FLUJO NETO

SALDO INICIAL - 4.145,00 12.403.46 27.052,64
FLUJO ACUMULADO 12.403,46 27.052,64 47.441,33
SUMA DE FLUJOS DESCONTADOS 43.296.33
VAN POSITIVO 34.032,78
INDICE DE RENTABILIDAD LR MAYORA 1 1.24
RENDIMIENTO REAL MAYOR A 12 23,54

TASA INTERNA DE RETORNO 166,34%

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.

El VAN es mayor a cero, por tanto la inversion es rentable. Es decir, el dinero que

se proyecta recuperar, aun después de ajustarlo con la tasa de descuento, es

superior al que se invierte.
También observamos que la TIR es alta y como sabemos, a mayor TIR, mayor

rentabilidad; lo que nos lleva a concluir la factibilidad de nuestro proyecto.
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Cuadro de Ventas Proyectado con un 15% de incremento anual

Cuadro 59. Ventas Proyectado con un 15% de incremento anual

CUADRO DE PROYECCION DE VENTAS

ANO PROYECCION
2012 2013 2014 2015 2016
Enero 13.600,00 12.550,00 15.640,00 17.986,00 20.683,90
Febrero 12.280,00 12.912,00 14.122,00 16.240,30 18.676,35
Marzo 13.755,00 12.628,00 15.818,25 15.190,99 20.919,64
Abril 12.950,00 12.105,00 14.802,50 17.126,38 19.695,33
Mayo 12.980,00 13.189,00 14.927,00 17.166,05 19.740,96

MESES

14.697,00 13.378,00 16.901,55 10.436,78 22.352,30
13.155,00 - 15.128,25 17.397,490 20.007,11
Agosto 14.280,00 - 16.422,00 15.885,30 21.718,10
Septiembre 12.954,00 - 14.897,10 17.131,67 19.701.41
Octubre 12.312,00 - 14,158,580 16.282,62 18.725,01
Noviembre 13.641,00 - 15.687,15 15.040,22 20.746,26

Diciembre 13.759,00 15.822,85 15.196.28 20.925,72
TOTAL 160.363,00 76.762,00 184.417,45 212.080,07 243.892,08

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.
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5.7.3 Impacto

Impacto social

Dentro de las ventajas sociales, se encuentra la oferta de mas variedad de
productos de consumo masivo de calidad a precios econdmicos, stock variado y
nuevas promociones presentando una mejor imagen y servicio en todos los
aspectos satisfaciendo de esta forma a un alto grupo de familias de la parroquia

Virgen de Fatima que dia tras dia realiza sus compras.

Impacto Econémico

El plan estratégico ayudara al desarrollo continuo del comercial Chimborazo y
asimismo, de forma indirecta, a las economias familiares de los empleados de
este negocio, generando que exista mas flujo de capital en el sector antes
mencionado.

Del mismo caracter, nuestros clientes encontraran productos frescos, de buena
calidad a cdmodos precios, obteniendo un ahorro que a largo plazo tendra un gran

significado en sus economias.
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5.7.4 Cronograma

Cuadro 60. Cuadro de Cronograma

ACTIVIDAS SEMANAS

Proceso de remodelacion

Negociacidn con proveedores

Negociacidn de publicidad y
marketing

Capacitacion del personal

Instalacidn de material publicitario

Anuncios en prensa (escrita y
radial) y entrega de volantes

Adquisicion y almacenamiento de
productos

Reinauguracion

Elaborado por: Luis Armando Guafio Y.

El proceso de implementacion del plan estratégico elaborado tendra un lapso de

tres meses como se presenta en el cuadro del cronograma.
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5.7.5 Lineamientos para evaluar la propuesta

La propuesta sera evaluada en los siguientes puntos:

o Mejoramiento de la calidad del servicio a través del nivel de satisfaccion del
cliente pues de esta forma se podré observar el incremento de clientes que
demandaran nuestros productos.

o El incremento porcentual de las ventas, a través del porcentaje
presupuestal de ventas, lo cual nos demostraria que las promociones y
publicidades han sido eficaces.

o Cumplimiento de los planes de capacitacion, pues esto demuestra la

competencia del personal para poder alcanzar con los objetivos propuestos
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CONCLUSIONES
Una vez presentada la propuesta respectiva podemos concluir lo siguiente:

De acuerdo al analisis de situacion actual del negocio se observa que durante los
afnos de existencia el Comercial Chimborazo presenta una gran ventaja de poseer
clientes cautivos que han ayudado a mantener la estabilidad del negocio, pese a
esto la informalidad y descuido por parte de los propietarios han conllevado a la
falta de planificacion estratégica, la cual no ha permitido un mejor desarrollo y

crecimiento del negocio.

Es importante que el propietario preste el interés requerido por su negocio ya que
le permitird tener vision empresarial y aprovechamiento de las oportunidades
presentes en el mercado, para esto es necesario tener asesoramiento profesional,
el cual es fundamental ya que permite direccionar al administrador a establecer y

alcanzar sus objetivos en el tiempo establecido para todas las areas del negocio.

Ademas, es necesario que el propietario y lo colaboradores se capaciten
adecuadamente, tanto administrativa como financieramente, logrando tener

procesos de comercializacion y venta bien definidos.

Se demuestra la necesidad de poseer una estructura organizacional bien definida
en todo negocio ya que esto ayudara a mejorar las actividades necesarias para
llegar a la finalidad de su existencia que es obtener utilidad al finalizar cada

periodo.

Se ve preciso disefiar un manual de funciones que indiquen las responsabilidades

de cada cargo para mejorar las actividades y optimizar el tiempo del personal.

Gracias a la existencia de politicas y procedimientos se consiguen realizar los

procesos internos de manera correcta y sin errores.

Se debe mantener al personal en constante capacitacion para una mejor atencion
al cliente para que éste obtenga el producto en el momento y lugar adecuado

logrando su satisfaccion.
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RECOMENDACIONES

Ya que nos hemos enfocado en solucionar los problemas presentados en la
presente tesis, cabe mencionar que la base principal es el negocio y debido a esto
se recomienda llevar a cabo el presente plan estratégico.

Es recomendable aprovechar de manera acertada las promociones que presenten
los proveedores con una vista a futuro de los productos mas demandados para no

decaer en stock.

Crear promociones periddicamente con el afan de conquistar al cliente de manera

gue se sienta satisfecho, alcanzando su fidelidad total.

Realizar evaluaciones internas para conocer el avance del plan a desarrollarse.
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ANEXOS



Anexo 1. Entrevista a propietaria

ENTREVISTA EN SITIO

Fecha: 06 mayode 2013
Objetivo: Conocer la situacion actual del Comercial Chimborazo a fin de proponer

soluciones viables para el negocio.

Datos General

Empresa/Negoc Comercial Chimborazo

Direccion: Parrguia Virgen de Fatima - Km26 via Duran Tambo.

Tipo de negocio Comercializacion de productos de consumo masivo

Entrevistado: Sra. Maria Yausin

Relacion formal con el negocio Doueﬁo DAdmxnrstrador DDepend:ente
Estado Civil: Edad: Instruccién:

Pregu ntas

1.

3.

5.

6'

¢Como inicié el Comercial Chimborazo?. Mencione acontecimientos importantes.

¢Como cree que se encuentra actualmente la economia de su negocio?

éDe qué forma cosidera que su negocio se veria afectado al dejar la informalidad y
trabajar mediante Estrategias Comerciales y Planificacion?

éQué tipo de Estrategia Comerciales necesita conocer para mejorar su negocio?.

¢Considera que conocer procesos Administrativos y Financieros mejorara la
productividad de la empresa? ¢ Por qué?

¢Qué avances alcanzaria la empresa frente al estado actual, al tener una estructura
organizacional solida?

Gracias por su tiempo.

Firma Entrevistado Firma Entrevistador
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Anexo 2. Encuesta a trabajadores

UNMI¥YERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIYAS ¥ CONTABLES
INGENIERIA COMERCIAL
PROYECTO PREYIO A LA OBTENCION AL TITULO DE TERCER MIVEL
OBJETI¥O: Investigar como incide la Falta de planificacion estratégica originada por la informalidad y descuido de los propistarios del comercial *Chimborazo” de la
Parroquia Wirgen de Fatima, del cantdn ¥ aguachi, Provineia del Guayas para mejorar la competitividad y ventas del negocic.

CONTESTE COM UNA X CADA PREGUNTA.
1 ; COMO CONSIDERA USTED LA ADMINISTRACION ES DEBIDO A LA INFORMALIDAD ¥ DESCUIDO?
a) MUY BUEMO [ ]
b) EUEMD
¢)] FEGULAR
d} sl L
ZCONSIDERA QUE EL COMERCIAL CARECE DE PLANIFICACION ESTRATEGICA?
a) sl ]
b) MO
3 ;CREE USTED QUE LA FALTA DE PLANIFICACION ESTRATEGICA ESTA DADA FOR LA INFORMALIDAD Y DESCUIDO DE LOS
PROPIETARIOS?
a) sl
b) MO
4 PIENSA UD. QUE EL DESINTERES POR PARTE DE LOS PROPIETARIOS HA SIDO-
a) DEMASIAO0 ]
b) MUCHO
c] POCO
5 RECIBE USTED ASESORAMIENTO PROFESIONAL ACERCA DE ESTRATEGIAS EN SU AREA?.
a) FRECUEMTEMEMTE ]
b) &YECES
e) MUNCA
& ;CREE NECESARIO EL ASESORAMIENTO PROFESIONAL A LOS PROPIETATIOS PARA MEJORAR LA ADMINSTRACION?
a) MUY MECESARID ]
b) MECESARIO
e)] POCOKECESARIO
d) MAaDA
7 iLA EMPRESA SE PREOCUPA POR PROPICIAR CHARLA O SEMINARID DE MOTIYACION 2
a) COMSTAMTEMEMTE [ |
b) DE YEZ ER CUAMDO
e) MUNCA N
8 ;CONSIDERA NECESARIO QUE LA EMPRESA EJECUTE BONDS DE EXCELENCIA EN EL DESEMPERD LABORAL?
a] MUY MECESARID ]
b) MECESARIO
e] POCOKECESARIO
d) MADA

3 ;DEBERIA LA EMPRESA FORMALIZAR ENCUENTROS DE SOCIABILIZACION ENTRE SUS EMFLEADOS EN FEHAS
IMPORTENTES COMO FIN DE AAD, CUMPLEARDS, ETC?.

a) MUCHD
b) FOCO
e] MaDa

)

10 ;CONOCE USTED LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA?
a)] MUCHO ]
b) POCO
c) MAaDA
11 j CONSIDERA USTED IMPORTANTE QUE CADA EMPLEADO CONOZCA MUY BIEN SUS TAREAS?
a) MUY IMPORTAMTE ]
b) IMPORTANTE
¢) POCOIMPORTANTE
12 ;CREE USTED QUE IMPLEMENTANDO UNA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE FUNCIONES OPTIMIZARIA SU TIEMPO LABORAL?
a) TOTALMEMTE DE ACUERDO
b] DE ACUERDO
¢] INDECISO
b) EMDESACUERDO
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Anexo 3. Encuesta a clientes

TNIVEESIDAD ESTATAL DE MILACRO
FACULTAD DE CIENCIAS ADAMINISTRATIVAS ¥ COXNTABLES
INCENIERIA COMERCIAL

FROYECTO FREVIO A LA OBTENCION AL TITULO DE TERCER NIVEL
OBIETIVD: Invetifar come incde [ falta de planificacion sviratdgica eriginada por la mformalifad v dasceado da los propestarion dal

commarctal 'Chimbomazo™ ds la Pasrogeea Virgen da Fitima, &l canton Yagoachi, Provencia dal Goayas pasa majorar la competttivadad » ventas

dgl mntiene
CONXNTESTE CON UNAX CADA PRECTUNTA.

1 i ¥IVE EN LA PARFOEULA ¥IRGEN DE FATIMAT
a)l =
B) MO

2 LCON QUE FRECUENCIA UD. ACUDE A REALIZAR SUS COMPRAS EN EL COMERCIAL CHIMBORAZOT
a) SEMPFRE
b) CASSIERMPRE
&) ANWECES

d] CARIIMUBCA

& & QUE ES LD MAS IMPORTANTE COMO CLIEMTE DEBE ENCONTAAR EM EETE COMERCIAL?
a) PFRECKD JUSTOFRENTE A LA CALDAD
b] FPRECK ACORDE AL FRESUPUESTO
o] ESTRATEGL DE MARKETIMNG| FaF AS - DESCUENTOES)

4 CONSIDERA UD. QUE EXISTE INFORMALIDAD ¥ DESCLUIDD POR PARTE DE LOS PROPIETARIDS DEL COMERCLAL
CHIMBORAZDY

a)] TOTALMEMTE DE ACLERDO

k] DE ACUERDD

d) ENMDESACLERDD

&] TOTALMEMTE EMDESACUERDD

LCREE UD. GUE ES IMPORTANTE CONTAR CON PLANIFICACION ESTRATEGICA DENTRO DE UN MEGOCHF?
a) TOTALMEMTE DE ACUERDD

B) O ACUERDOD

a)] ENDESACLERDD

B) TOTALMEMTE ENDESACUERDD

6 JUD. PIENSA GQUE LA INFORMALIDAD ¥ DESCUID0 HANM OCASIONADO LA FALTA DE PLAMIFICACION ESTRATEGICAT
a) =
B] RO

T LCREE NECESARI) QUE LA FPROFPIETARIA RECIHA ASESORAMIENTD PROFESIONAL FARA MEJOIRAR LAS
ACTIVIDADES COMERCIALES DEL NEGRDCIOF
a]l TOTALMEMTE OE ACUERDO
B] O ACUERDO
a] ENDESACUERDO
b] TOTALMERTE ENDESACUERDD

5 JEL PERSONAL DEL COMERCIAL CHIMBORAZD NECESITA CAPACITACION PARA MEJFRAR SERYICID ¥ SU
DESENYOLYIMIEMTO LABOFAL?

a)] TOTALMEMTE OE ACUERDO

b)] DEACUERDD

a] ERNDESACUERDD

k] TOTALMENTE ENDESACUERDD

# & ENGUE MIVEL USTED EVALUA SDERE LA SEGURIDAD ¥ COMFIANZA EN EL PUNTD DE WENTA CUANDD CANCELA SUS
COMPHRAS EN COMERCIAL CHIMBORAZD?

a]  PATY ATRACTIVO
b POCO ATRACTRD
€] BAALA

10 ; COMO USTED EVALUA LA UBICACION DEL PERSOMAL EN CADA PUESTOS QUE TRABAJA EN COMERCIAL
CHIMBODRAZD PARA SUMEJDR ATENCIONY

11 £ COMD CALIFICA BUSTED EN DOMERCIAL CHIMEORAZD LA UBICACION DE LOS PRODUCTOS QUE FACILITA LA
EEMTIFIC ACIDMN BIMMEDHA T AT

a) MUCHD
B] FALTA
o] MEUTEAL
12 ¢ CREE USTED HACE FALTA LA PUBLICIDAD DE LOS PRODUCTOS DE YENTA EN COMERCIAL CHIMBORAZOY
a] BAICHO
b) FOCO
€] MADS

162




Anexo 4. Certificado de no plagio del presente proyecto

Datos del usuario 270712013

t neoryerymoreno@yahoo.com
Neoryery

D ' Moreno

UNEMI

Documento analizado  TESIS 26 julio 2013 GUAN O.docx

Documento / Direccion de Internet seleccionada
Sin direcciones relevantes.

11

Resumen de texto coincidente en el documento RSSO — 0 0 0 /
WV /0

No se hallaron coincidencias relevantes en este documento.

| 'EIUEa) BESD 400 DEEIDUESIR SURwUCE

Capitulo 1

Revisar texto

Confrole el uso pegando o escribiendo su texto original aqui. hasta 15.501 caracteres
actores y buscar soluciones a dichas necesidades f
Importancia del estudio desde el punio de vista del cambio social
° Con la ejecucion del proyecto aplicando la Planificacion Estraiégica se
™ . X

lograra un cambio en la mentalidad de los propietarios, empleados y " - -
e e Ia I u m g P p,. . P - Q, Blisqueda Rapida @ Busqueda Profunda
e e e consumidores, impregnando la culiura de planificacion, orden. honestidad y

respeto, aportando a la sociedad |a filosofia del Buen Vivir,

PR

q . P

Busca a través de: g La Web ¢ Noticias &, social networks Seta - ver opciones avanzadas

Plagium no encontré documentos que estén haciendo uso del texto ingresado.
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Capitulo 2

Revisar texto

Controle el uso pegando o escribiendo su texto original agui, hasta 345 caracteres
extenderse Nacla armba y aquelias ubicadas mas armba, Ienden nacia

abajo. En muchos casos cuando las empresas tienen capacidad ociosa
tienden a extender las oferias, pero cuando estan al 100% de su capacidad

L ™ iguaimente deben depurar. El criterio de depuracion es cuidando el
oo a I u m posicionamiento completo de la cartera, o netamente por rentabilidad Q Bisqueda Rapida | @ Bisqueda Profunda
b eliminado aquellos productos que menos contribuyen a la rentabilidad de la
cartera

4 [

N

Busca a través de: g La Web ¢, Noticias ¢, social networks Sefa - ver opciones avanzadas

Plagium no encontré documentos que estén haciendo uso del texto ingresado.

Revisar texto

Controle el uso pegando o escribiendo su texto original aqui. hasta 25,000 caracteres:

EIG AU IR0 AL UG UG

No conocer los ciclos de vida de cada tipo de actividad
Tener una mala actitud

Nepotismo.

° ™ .
s Iu I u m +  Mala gestion del riesgo Q Blsqueda Rapida | @ Busqueda Profunda
b - Mala administracion financiera

Busca a través de: g La Web ) Noticias ) social nefworks Sefa - ver opciones avanzadas

Plagium no encontré documentos que estén haciendo uso del texto ingresado.

Revisar texto

Controle el uso pegando o escribiendo su texto original aqui. hasta 22,499 caracteres:

LTI I IS U QU IRH AT ¥ IHEILGIUS GVl UG H UGS ©
ideas que se tiene sobre administracion y finanzas Encuesta y
entrevista

Desconocimiento de propietarios  Ignorancia sobre un tema especifico

. ™
LR P I q g I U m por parte del duefio del negocio.  Encuesta y entrevista Q Blsqueda Répida | @ Biisqueda Profunda
cee L :

Busca a través de: @ La Web ¢ Noticias ¢ social networks Sefa - ver opciones avanzadas

Plagium no encontré documentos que estén haciendo uso del texto ingresado.
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Capitulo 3

siganos en [ | | @ Tweet || Blog | Ayuda | Mi cuenta | Iniciar sesior

Revisar texto

Controle €l uso pegando o escribiendo su texto original aqui, hasta 20,265 caracteres:
Segln el estudio de campo se ha definido una poblacion total de 120 -
clientes fijos del comercial Chimborazo los cuales tomaremos en cuenta
para obtener nuestra muestra aplicando la formula correspondiente

. ™ "
cee Pla g I u m § @ Busgueda Profunda
eee y

Busca a través de: @ La Web ) Noticias @) social networks Seia - ver opciones avanzadas

Plagium no encontré documentos que estén haciendo uso del texto ingresado.

Revisar texto

Controle el uso pegando o escribiendo su texto original aqui, hasta 24,992 caracteres:
AusHias, @

HIALII YUS GHAILAITIHIUS Pala LUlIpTsal 183 11IpuGss
establecidas deben seguir los siguientes pasos

Entrevista a duefia del comercial en estudio,

Encuesta a colaboradores y clientes fijos.

ot ™ [#

soe Ia I u m B  Recopilacion y tabulacion de la informacion.
e e H
r
i

Analisis de la informacion
Verificacion de las hipotesis. -

Busca a través de: g La Web ) Noticias ) social networks gefa - ver opciones avanzadas

Plagium no encontré documentos que estén haciendo uso del texto ingresado.

Capitulo 4

Controle el uso pegando o escribiendo su texto original aqui. hasta 10,388 caracteres:
UIYGHIZAL VI SUIMA. U GAISIS S3U ULIIIG U1 YallEALIHal uSHL Y USt

negocio en estudio, esto es porque los propietarios evidentemente no
conocen las ventajas de esta conformacion, desarrollando actividades
desordenadas y derrochando el tiempo

hd ™ ;
cee i as ap is
b plq g I U m | Q Blsqueda Rapida ] @ Basqueda Profunda

Busca a través de: @ La Web () Noticias () social networks gefa - ver opciones avanzadas

Plagium no encontré documentos que estén haciendo uso del texto ingresado.
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Capitulo 5

Controle el uso pegando o escribiendo su texto original aqui, hasta O caracteres:
Irabajo en equipo %
Comunicacion

Cargo: Cajera

. ™ Supervisa a: No tiene cargo bajo supervision
eee p a g I U m Funcion principal Q Blsqueda Réapida | @ Blsgueda Profunda
ses
Emitir las facturas y realizar los cobros a clientes, ademas de efectuar el

cuadre de caja una vez culminada la jornada
Funciones v responsabilidades especificas

Busca a través de.

La Web () Noticias () social networks Seta - ver opriones avanzadas

Plagium no encontré documentos que estén haciendo uso del texto ingresado.
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Anexo 5. Documento Legal del Comercial Chimborazo.

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES h |
PERSONAS NATURALES ’

NUMERO RUC: 0919628529001 ...le hace bien al pais!
APELLIDOS Y NOMBRES: GUANO YAUSIN LUIS ARMANDO
NOMBRE COMERCIAL:
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD:  NO
CALIFICACION ARTESANAL: NUMERO:
FEC. NACIMIENTO: 16/08/1878 FEC. ACTUALIZACION: 29/03/2011
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 16/08/2006 FEC. SUSPENSION DEFINITIVA:
FEC. INSCRIPCION: 16/08/2006 FEC. REINICIO ACTIVIDADES: 28/03/2011

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:
¥ VENTA AL POR MENOR DE ALIMENTOS, BEBIDAS Y TABACO EN TIENDAS DE ABARROTES

DOMICILIO TRIBUTARIO:

Provincia: GUAYAS Cantén: SAN JACINTO DE YAGUACHI Pammoquia: VIRGEN DE FATIMA Calle: AV. 7 DE AGOSTO
Numero: S/N Referencia: JUNTO AL BAZAR EL REGALITO Taléfono. 042717370

DOMICILIO ESPECIAL:

" OBLIGACIONES TRIBUTARIAS: — —— — SEN- . AT P .
* DECLARACION MENSUAL DE IVA

Las personas naturales que superen los limites establacidos en el Reglamento para la Aplicacién de la Ley de Equidad
Tributaria, estardn obligadas a Hevar contabilidad, convirtiéndose en agentss de retencién, y no podrén acogerse al Régimen
Snmﬁmdo(RlSE)

Si supera los maontos establecidos en el wmmaummmemdwbmmMyb
preseniacion de sus obligacionas serd mensual

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 001 al 001 ABIERTOS: 1

Dot JURISDICCION: \ REGIONAL LITORAL SUR\ GUAYAS CERRADOS: 0

Luis Aliredo Robles Larreta
DELEGADO DEL R.U.C.

Servicio d@ nternas

LITOH SUR
FIRMA DEL CONTRIBUYENTE SERVICIO B %W‘NTERNAS
Uswario: LARL Lugar de emisién: MILAGRO/OLMEDO ¥ JUAN _Facha y-Hora: 20/03/2011 122347
Pégina 1 de
P SRi.gov:ec
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 0919628529001
APELLIDOS Y NOMBRES: GUAND YAUSIN LUIS ARMANDO b b
ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:
No. ESTABLECIMIENTO: 001 ESTADO ABIERTO MATRIZ FEC. INICIO ACT. 16/08/2006
NOMBRE COMERCIAL: TIENDA CHIMBORAZO FEC. CIERRE: 31/08/2010

FEC. REINICIO:  20/03/20
ACTIVIDADES ECONGMICAS: "

VENTA AL POR MENOR DE ALIMENTOS, BEBIDAS Y TABACO EN TIENDAS DE ABARROTES

¥

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincie: GUAYAS Cantan: SAN JAGINTO DE YAGUACHI Pamoquia: VIRGEN DE FATIMA Calle: AV. 7 DE AGOSTO Numero: §
Referencia: JUNTO AL BAZAR EL REGALITO Carretera: VIA DURAN - TRIUNFO Telefona Domicilia: 042717370

p

10

Luis Alifedo Robles Larreta

s———
B
~yy

5\C

N

-
&

\'3 Servic
2 LT olRg
%
FIR}K DEL CONTRIBUYENTE SERWCM\D#REQ‘;}S INTERNAS
Usuario. TARLT60608 Lugar de emisian: MILAGROJOLMEDO Y JUAN _Facha y hara: 2900372011 122347
Bl 2a° 2 SRi.gov-ec
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GOBIERNO AU _SOMO '

DESCENTRALIZADO MUNICIPALDE  COMPROBANTE DE INGRESO A CAJAN°() 155220
SAN JACINTO DE YAGUACHI

NUMERADOS DESDE 147001 AL 199000 - FEBRERO/2012

MES FEDR DIA Z ] ANG o CAJANo. | No. - 5
) = R.U.C. 0960001700001 4 le e | 24 # Jer
CONTRIBUYENTE CEDULA - R.U.C. - CODIGO CATASTRAL CODIGO TRANSACC.
YAUSIN CHAUCA MARIA MARTINA U600 747984001 F
4
CONCERIQ:() DE PATENTE Ano VALOR RECIBIDO
17.00
q P
TITULO DE CREDITO Ho. €4 F 2043 S 2y
Rubro Valoxr €.00
PATENTE is.00 CHEQUES
SERVICIOS ADMIWISIRRIIVODS z.00
NIC ylo
TRANSFER. 0.00
2 TOTAL
fowminal Descuentos Interes
17 a.ad g.aa Liquidacion \% RECIBIDO
: 422 17 011
Concr_\.gl_aeq Mmm:pc e Hoxa o ek ‘ ‘l% e
,\nw ) D
CAPITAL PROPIO: 3000.00 BAZON SOCIAL: COMERCIZL amuo v y AN A SO
DIRECCION : BARROQUIA VIRGEN DE FATIMA AV. PEINCIFAL vz uum - TAMED “‘* V) @1
ACTIVIDAD : VENTA AL POR MENOR DE ALIMENTOZ, BESBIDAZ ¥ TABACO Pl "@L' £
Cbhes | GEEED | Brmrmnvn
DIRECTOR FINANCIERO TESORERO MUNICIPAL JEFE DE RENTAS

GOBIERNO AUTONOMO

DESCENTRALIZADO MUNICIPALDE COMPROBANTE DE INGRESO A CAJA N° 0 1 5 5 2 2 1
SAN JACINTO DE YAGUACHI

MES DIA ANC CAJANo. | No.
‘ ’ R.U.C. 0960001700001 FEB | 29 I 2013 - 51086
CONTRIBUYENTE CEDULA - R.U.C. - CODIGO CATASTRAL CODIGO TRANSACC.
YAUSIN CHAUCA MARIA MARTINA 0600747984 2
CONCEPTO ; ; ; VALOR RECIBIDO
TASAS Y CONTRIBUCIONES 2013 Az
TASAS GENERALES EreLIYo 3
OTRAS TASAS GENERALES
INSPECCIONES DE LOCALES COMERCIALES EMISION : 23| S=v= g0
TITULO DE CREDITO: 00386 EMISION : 21-FED-2013 ] NC ylo
- TRANSFER. 0 .00
TRAMITE EARA OBTENER EL FERMISO DE DA EATENTE COMERCIAL A0 FISCAL
2013 ( DEEARTAMENTO DE TESORERIA ) TOTAL
RECIBIDO i.00

e ™

& O g Y PRV

DIRECTOR FINANCIERO TESO. RO MUNICIPAL JEFE DE RENTAS

NUMERADOS DESDE 147001 AL 199000 - FEBRERO/2012
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PERMISQ ANUAL DE FUNCIONAMIENTO 0045335
(valido sin enmiendas)

MINISTERIO DEL INTERIOR { N PAF.
I
|

o~ VALOR USD §
ANO 2013 | 15,00
45335 :
INFORMACION BASICA ADVERTENCIAS =~ = ]
COD. CATASTRO I 9 I :9 1. AUTORIZACION
El alas ¥ Yy
RAZON SOCIAL: DONL{;E S % que lo otorgan la Ley y réglamentos autoriza: § :—r
N RUG.: 0910633529 :
| i NOMBRE DEL CONTRIBUYENTE: =430 YAUSIN LUIS ARMANI

5 N°.CEDULA CIUDADANIA 0919623529
% TIPO DE ESTABLECIMIENTO:  DESPENSA
2 HE :
i PROVINCIA: GUAT.
g CANTON: SAN JAGINTO DE VAGUACH!
£ CIUDAD/PARROQUIA: S mai& DE FATIMA

DIRECCION AV PRINCIPAL v 3
SRy ;i 3. SANCION i
El retiro del Permiso trae consigo la respectiva SANCION. De todo retiro de Permiso debe
a la Direccion iera en la Provincia de Pichincha y al Recaudador Fiscal
ion, en las Provincias.

*SEGUN DECRETO 3310-B Y ACUERDO MINISTERIAL N°. 0176 DEL 07-1X-2005

DIRECTOR FINANCIERO

-

ENTREGADD 13 JuN 2013

Abg. Xavier.B P
INTENDENTE GENERAL DE & LICIA
UBICAR ESTE PERMISO EN UN LUGAR VISIB! 3 B
CONTRIBUYENTE

( (
Cuerpo de Bomberos de la Parroquia “VIRG( N DE FATIMA”

Acuerdo Ministerial 4500 - 23 de Noviembre 2004
R.U.C 0968573810001

0 4
CERTIFICADO DE FUNCIONAMIENTO i
Tasa por Servicios de Prevencién de Incendios
091962852-9 2 2013
RUC: ANO:
GUAND YAUSIN LUIS ARMANDO
Nombre:
AV, PRINCIPAL - ViAa DURAN TAMBC
Direccién:
COMERCIAL "CHIMBORAZO" ‘ 20,00
_ Actividad: VALOR:

Este despacho en atencién a la solicitud presentada y considerando que en el local se cumplan con las
disposiciones de la LEY DE DEFENSA CONTRA INCENDIO, asf como la documentacién presentada se
procede a extender el PRESENTE CERTIFICADO TASA DE SERVICIOS DE PREVENCION DE
INCENDIOS.

Q—
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