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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo disefiar un modelo de
planificacion estratégica, mediante la determinacion y realizacion de la filosofia
organizacional, andlisis internos y externos, de manera que se pueda establecer,
medir y controlar objetivos y estrategias que busquen una mejora en la organizacion
de la empresa. La Planificacién Estratégica, permite como su nombre lo indica,
planificar sus actividades, el uso de sus recursos con el fin de buscar el cumplimiento
de los objetivos empresariales. Para este trabajo se utilizaron varias herramientas de
investigaciébn como encuestas, entrevistas y la observacién directa que arrojaron
resultados y permitieron conocer desde el punto de vista de los colaboradores de la
organizacion hasta las opiniones de clientes que mostraron su satisfaccion e
insatisfaccion con la empresa, lo que permite la determinacion de estrategias para
cubrir los puntos débiles de la empresa. El resultado final de este trabajo de
investigacion son los planes de accion y control de las estrategias de manera que la
empresa pueda mejorar su organizacion y pase de un manejo empirico a una manejo

establecido y planeado que permita una mejora en la toma de decisiones sin riesgos.

Palabras clave: planeacion, estrategia, objetivos.
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ABSTRACT

This research is aiming to design a strategic planning model, by determining and
developing the organizational philosophy, and in this way be able to set up, measure
and monitoring the objectives and strategies that are looking forward for an
improvement within the organization of the company. The strategic planning as it
name follows, allows planning its activities and the use of the resources in order to
accomplish the company’s objectives. For this research, the application of several
investigation tools were used, including surveys, interviews and direct observations
which vyielded finding to get to know the employee’s point of view up to the
customers opinions about customer satisfaction in regard of the company, which
enables to establish new strategies to face the weakness of the company. The final
result of this research work is to take action and monitor the strategies therefore, the
company could improve its organization and switch from an empirical management
to an established and planned management that could improve decision making,

avoiding risks.

Keywords: planning, strategies, objetives.
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CAPITULO |

1. EL PROBLEMA

1.1Tema

“Modelo de planificacion estratégica para la empresa Distribuciones Escobar Borja

S.A”

1.2 Planteamiento del problema

1.2.1 Contextualizacion

Macro

La planeacion estratégica ha tomado importancia durante décadas debido a la
globalizacién econdémica que se ha dado, varios paises han abierto sus puertas al
comercio internacional, por lo que las empresas deben tomar en cuenta sus planes,
procesos, organizacion y otros aspectos importantes que les permita obtener
informacién necesaria y a su vez poder plantear una alternativa que permita

contrarrestar los cambios diarios del mercado mundial.

Segln Troya (2008), a nivel pais uno de los principales problemas que afrontan las

empresas hoy en dia es la carencia de planeacion, que es parte del papel gerencial.

La organizacion y los resultados de la gestion demuestran que la empresa esta bien
manejada, sin embargo, en el presente trabajo se pretende formalizar las actividades

que estan llevadas de manera empirica.



Es importante considerar que empresas establecidas en el mercado nacional
dedicadas a la importacion de productos para la oficina y el hogar se han
incrementado de manera considerable en los Gltimos afios, aun cuando las actuales
tasas arancelarias han ido en aumento, las cuales han afectado a todos los
involucrados en este tipo de negocios, de tal manera que empresas que no se enfocan
0 no tengan definida una planeacion coherente basada en estrategias podrian llegar a

desaparecer.

Meso

Empresas dedicadas a este tipo de negocio ubican sus matrices en ciudades que
presentan cercania a un puerto maritimo, es por eso que la empresa Distribuciones
Escobar Borja S.A, tiene su matriz ubicada en la ciudad de Guayaquil de donde se
realiza la distribucion a sus sucursales ubicadas en dos de las ciudades mas

importantes y comerciales del pais como son Quito y Ambato.

Como se dijo anteriormente la matriz de la empresa esta ubicada en la provincia del
Guayas, y es aqui donde se presenta la mayor cantidad de competidores por lo que se

necesita una variedad de productos acorde a la demanda de los consumidores.

Micro

La empresa Distribuciones Escobar Borja S.A no cuenta con una planeacion
estratégica, por lo que no hay un direccionamiento empresarial adecuado, en el cual

deban guiarse tanto directivos como colaboradores.

A su vez, no se encuentra un clima organizacional adecuado donde los colaboradores
y directivos trabajen de manera conjunta en busca del cumplimiento de objetivos, los

mismos que no estan establecidos.



1.2.2 Analisis critico

Para tener un mejor contexto de la problematica de carecer de una Planeacion
Estratégica dentro de la empresa Distribuciones Escobar Borja S.A, se determinan

ciertas causas y efectos:

e Manejo empirico de la organizacion.

¢ No cuenta con una mision y vision organizacional establecidas.

e Inexistencia de objetivos, metas y estrategias.

Por lo que sus efectos son los siguientes:

e Desorganizacion que afecta primordialmente a la eficiencia en la

comercializacion.

e Los colaboradores no se sienten identificados con la empresa.

e EI personal desconoce de las metas que se deben cumplir ya sean estas a

corto, mediano o largo plazo.

1.2.3 Prognosis

La empresa Distribuciones Escobar Borja S.A es manejada empiricamente por lo
que no tiene una filosofia organizacional, es decir carece de una mision, vision,
valores y por ende no se conoce la meta organizacional a la que se pretende llegar, lo
cual lleva a que los colaboradores no se sientan identificados con su trabajo y no

direccionen esfuerzos en busca del bien comun.

La falta de una planeacion estratégica no solo causa desconocimiento de los

trabajadores acerca de la empresa, sino también puede poner en peligro la estabilidad



de la misma por las actuales politicas arancelarias que se dan en el pais, aspectos

negativos que sin una planeacion no se puede determinar alternativas de respuesta.

1.2.4 Formulacion del problema

¢Coémo afecta la inexistencia de una planificacion estratégica en la empresa

Distribuciones Escobar Borja S.A?

1.2.5 Interrogantes
¢Por qué se origina?

Por la falta de un modelo de planificacion estratégica en la empresa Distribuciones

Escobar Borja S.A.
¢ Qué lo origina?

El desconocimiento del tema que a su vez causa un desorden de colaboradores y

directivos al momento de realizar sus actividades.
¢Cuando se origina?
Cuando los trabajadores no tienen conocimiento acerca de la filosofia de la empresa,

y a su vez no conocen su meta u objetivo al cual deben llegar.

1.2.6 Delimitacion del objeto de estudio

e CAMPO: Empresa importadora
e AREA: Administrativa

e ESPECIALIZACION: Planificacion Estratégica



Espacial

El presente proyecto de investigacion se realiza en la ciudad de Ambato donde se

encuentra una de las sucursales de la empresa que es objeto de este estudio, que a su

vez beneficia a su matriz en Guayaquil y su sucursal en Quito respectivamente.

MATRIZ
Provincia:
Ciudad:
Empresa:
Direccion:
Sucursales:
Teléfono:
SUCURSAL 1
Provincia:
Ciudad:
Empresa:
Direccion:
Teléfono:
SUCURSAL 2
Provincia:
Ciudad:
Empresa:
Direccion:

Teléfono:

Guayas

Guayaquil

Distribuciones Escobar Borja S.A
P. Icaza 747 y Garcia Avilés
Quito-Ambato

042301641

Pichincha

Quito

Distribuciones Escobar Borja S.A

Isla San Cristdbal entre Rio Coca y Tomas de Berlanga

022435924-022456596

Tungurahua

Ambato

Distribuciones Escobar Borja S.A
Av. Los Shyris y Zoopozopanqui 08

032843939-032410426



Temporal

El presente proyecto de investigacion se realizard entre los meses Enero 2015 a

Mayo 2015.

1.3 Justificacion

El presente proyecto de investigacion radica en la necesidad de dotar de una
planeacion estratégica a la empresa Distribuciones Escobar Borja S.A, que ayudaré a
dar conocimiento a los colaboradores acerca de la empresa y a su vez mejorar la
manera de dirigir la misma, mediante el desarrollo de estrategias que permitan

direccionar esfuerzos para el cumplimiento de objetivos.

Un modelo de planeacion estratégica servira de base para la toma de decisiones
actuales y futuras, que permitird tener alternativas de solucién y crecimiento en el

mercado.

Una planeacion estratégica permite también la creacion de una filosofia
organizacional, al crear en directivos y colaboradores de la empresa un sentimiento

de pertenencia que puede garantizar un mejor trabajo por parte de los mismos.

La importancia de la planeacion hoy en dia es una causa del éxito o fracaso de las
empresas, papel importante que todo directivo debe conocer, con el fin de buscar un
compromiso dentro de la empresa que logre crear una cultura organizacional y

permita mejorar el trabajo de sus colaboradores.



1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General

Disefiar un modelo de planificacion estratégica para la empresa Distribuciones

Escobar Borja S.A.

1.4.2 Objetivos Especificos

e Fundamentar te6ricamente un modelo de planificacion estratégica.
e Diagnosticar la situacion actual de la empresa.
e Proponer el modelo de planificacion estratégica para la empresa

Distribuciones Escobar Borja S.A.



CAPITULO I1

2. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes Investigativos

El disefio de un modelo de planificacion estratégica busca dar una mejor
organizacion a la empresa, mediante varios componente y una estructuracion acorde
de la misma. Es por esto que el estudio debe realizarse a partir del analisis de
modelos de planificacion estratégica ya establecidos para determinar uno que se
asemeje a las necesidades de la empresa y permita cumplir con los objetivos

propuestos.

La Administracion se considera como una disciplina que mediante varias técnicas y
principios busca cumplir objetivos comunes de manera conjunta mediante la relacion
entre recursos humanos y recursos materiales, logra asi llegar a una eficiencia dentro
de la organizacién, criterio con el cual coinciden cierto autores como: Kast (1980);
Stoner, Freeman, & Gilbert (1996); Herndndez y Rodriguez (2008) y Paredes Caina

(2014).

Segun Stoner, et al. (1996) la administracion tiene su proceso que consta de
planificacion, organizacion, direccion y control, criterio con el cual coincide el autor
Snell (2009), que como extra le da un valor estratégico a la panificacion siempre y

cuando los planes contribuyan al cumplimiento de las metas propuestas.

Una investigacion realizada por Paredes Caina (2014), para implantar una Planeacion
estratégica en la empresa D’NOOS de la ciudad de Ambato, trata a la planeacion

como una herramienta fundamental para el éxito de la empresa mediante una toma



adecuada de decisiones, donde empieza su propuesta con la implantacion de la
filosofia de la empresa (mision, vision y valores), seguidos de analisis internos y
externos para después determinar estrategias y objetivos que le permitan realizar un
plan de accién con el objetivo de mejorar la gestion administrativa de la organizacion.
Este estudio, tiene concordancia con el presente proyecto que se desea realizar, con
la consideracion que se determinan diferentes factores que ayuden a mejorar la

organizacion de la empresa Distribuciones Escobar Borja S.A.

En otro estudio realizado por Galvez Maldonado (2008), propone un modelo de
planeacion estratégica aplicado a una microempresa artesanal del Ecuador, que toma
en cuenta el proceso de administracion estratégico, donde realiza: analisis sectoriales,
establece un direccionamiento, formula y ejecuta una estrategia y al final realiza un
control estratégico, con el fin de determinar que, en la ejecucion de la estrategia
plantea el disefio de una estructura administrativa la cual sirve de apoyo para realizar

este proyecto.

En la revista Panorama Administrativo, la autora Rosas Vasquez (2007), propone un
modelo de Administracion Estratégica donde indica que debe existir un crecimiento
de la organizacion hasta llegar al éxito, que parte desde sus antecedentes, filosofia,
organigramas Yy estrategias. Este modelo puede servir para todo tipo de empresas,
siempre y cuando se realicen ciertos cambios que se ajusten a las necesidades que se

vayan a trabajar.

2.2 Fundamentacion Legal

La investigacion esta basada legalmente en varios articulos de diferentes leyes como

se explica de manera general en la LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL
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CONSUMIDOR, es importante también conocer ciertos articulos del CODIGO
ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES puesto que la

empresa se dedica a la importacion de productos.
LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR
CAPITULO V
RESPONSABILIDADES Y OBLIGACIONES DEL PROVEEDOR

Art. 17.- Obligaciones Del Proveedor.- Es obligacion de todo proveedor,
entregar al consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa y
oportuna de los bienes o servicios, de tal modo que éste pueda realizar una
eleccién adecuada y razonable.

Art. 18.- Entrega Del Bien o Prestacion Del Servicio.- Todo proveedor esta
en la obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o
servicio, de conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo con
el consumidor. Ninguna variacion en cuanto a precio, tarifa, costo de
reposicion u otras ajenas a lo expresamente acordado entre las partes, serd
motivo de diferimiento.

CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E
INVERSIONES

CAPITULO |
Medidas Arancelarias al Comercio Exterior

Art. 76.- Forma de expresion.- Las tarifas arancelarias se podran expresar en
mecanismos tales como: términos porcentuales del valor en aduana de la
mercancia (ad-valérem), en términos monetarios por unidad de medida
(especificos), o como una combinacion de ambos (mixtos). Se reconoceran
también otras modalidades que se acuerden en los tratados comerciales
internacionales, debidamente ratificados por Ecuador.

Art. 77.- Modalidades de aranceles.- Los aranceles podran adoptarse bajo
distintas modalidades técnicas, tales como:
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a. Aranceles fijos, cuando se establezca una tarifa Unica para una subpartida
de la nomenclatura aduanera y de comercio exterior; b. Contingentes
arancelarios, cuando se establezca un nivel arancelario para cierta cantidad o
valor de mercancias importadas o exportadas, y una tarifa diferente a las
importaciones o exportaciones que excedan dicho monto.

Se reconoceran también otras modalidades que se contemplen en los tratados
comerciales internacionales, debidamente ratificados por Ecuador. Los
aranceles nacionales deberan respetar los compromisos que Ecuador adquiera
en los distintos tratados internacionales debidamente ratificados, sin perjuicio
del derecho a aplicar medidas de salvaguardia o de defensa comercial a que
hubiere lugar, que superen las tarifas arancelarias establecidas.

CAPITULO 11

De la Obligacion Tributaria Aduanera

Art. 107.- Obligacién Tributaria Aduanera.- La obligacion tributaria
aduanera es el vinculo juridico personal entre el Estado y las personas que
operan en el trafico internacional de mercancias, en virtud del cual, aquellas
quedan sometidas a la potestad aduanera, a la prestacion de los tributos
respectivos al verificarse el hecho generador y al cumplimiento de los demas
deberes formales.

Art. 108.- Tributos al Comercio Exterior.- Los tributos al comercio exterior
son:

a. Los derechos arancelarios; b. Los impuestos establecidos en leyes
organicas y ordinarias, cuyos hechos generadores guarden relacién con el
ingreso o salida de mercancias; y, c. Las tasas por servicios aduaneros.

El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador mediante resolucién creard o
suprimira las tasas por servicios aduaneros, fijara sus tarifas y regulard su
cobro.

Los recargos arancelarios y demas gravdmenes econémicos que se apliquen
por concepto de medidas de defensa comercial o de similar naturaleza, no
podran ser considerados como tributos en los términos que establece el
presente Codigo, y por lo tanto no se regiran por los principios del Derecho
Tributario.

CAPITULO VI

Control Aduanero
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Art. 144.- Control Aduanero.- El control aduanero se aplicard al ingreso,
permanencia, traslado, circulacién, almacenamiento y salida de mercancias,
unidades de carga y medios de transporte hacia y desde el territorio nacional,
inclusive la mercaderia que entre y salga de las Zonas Especiales de
Desarrollo Econémico, por cualquier motivo.

Asimismo, se ejercera el control aduanero sobre las personas que intervienen
en las operaciones de comercio exterior y sobre las que entren y salgan del
territorio aduanero.

El control aduanero se realizara en las siguientes fases de conformidad con la
normativa internacional: control anterior, control concurrente y control
posterior.

Para estos efectos el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador podré solicitar
informacidn a las demas instituciones del sector pablico y empresas publicas
respecto de las personas que operen en el trafico internacional de mercancias.
Para la informacion requerida por el Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador no habra reserva ni sigilo que le sea oponible.

Cuando una de las dos instituciones asi lo requiera, el control posterior se
podra realizar mediante acciones coordinadas entre el Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador y el Servicio de Rentas Internas.

CAPITULO VII

Regimenes Aduaneros

Seccion | Regimenes de Importacion

Art. 147.- Importacion para el consumo.- Es el régimen aduanero por el
cual las mercancias importadas desde el extranjero o desde una Zona Especial
de Desarrollo Econémico pueden circular libremente en el territorio aduanero,
con el fin de permanecer en él de manera definitiva, luego del pago de los
derechos e impuestos a la importacion, recargos y sanciones, cuando hubiere
lugar a ellos, y del cumplimiento de las formalidades y obligaciones
aduaneras.
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2.3 Fundamentacién Teorica

2.3.1 Historia de la Administracion y Planificacion Estratégica

Para llegar a la Planeacion Estratégica es necesario partir de la Administracion.

Desde la antigiedad la Administracion existio dentro de los grupos primitivos,
quienes planeaban sus actividades de caza antes de realizarlas, luego de ello
verificaban su trabajo y determinaban sus aciertos y sus fallas para en la proxima
ocasion obtener un mejor resultado mediante el mejoramiento de sus procesos

(Hernandez & Rodriguez, 2012).

Segun los autores Robbins & Coulter (2005), desde tiempos remotos han existido los
procesos de planear, dirigir y controlar actividades, un ejemplo muy claro de ello son
las piramides de Egipto, en la cual trabajaban no menos de 100 000 personas en la
construccion de una sola piramide que duraba alrededor de dos décadas y surge la
interrogante, ¢quién inspeccionaba dichos procesos?, ¢quién proveia de materiales

suficientes?, es aqui donde se asegura la existencia de la Administracion.

Destacan dos acontecimientos importantes:

1. “Division del trabajo. Descomposicion de los trabajos en tareas pequefias y

repetidas” (p. 26).

El mismo autor habla que este acontecimiento surgié con la publicacion del libro: La
riqueza de las naciones, escrito por Adam Smith, en el cual, con un ejemplo claro de
fabricacion de alfileres explica que, si trabajan 10 personas en produccion, cada uno

con tareas especializadas se fabricarian alrededor de 50 000 alfileres diarios, caso
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contrario que, estas personas trabajaran cada una en todas las tareas, es decir sin
tener una actividad fija apenas se lograria llegar a un 0,02% de una produccion con

una divisién del trabajo acorde.

La division del trabajo ayuda a una mejora en la productividad, puesto que se ahorra
tiempo y recursos al ubicar al operario o trabajador en su puesto éptimo, donde

realiza sus tareas especificas que aportan a la eficiencia de toda la organizacion.

2. “Revolucioén industrial. Aparicion del poder de las maquinas, la produccion en
masa y el transporte eficiente” (p.27). Con este acontecimiento se detecta un
beneficio econdomico al realizar productos en las fabricas en lugar que en los hogares,

sustituyendose la fuerza humana por las maquinas.

De una manera mas sintetizada para enteder los sucesos que ocurrieron en la historia
es importante referirse a Prieto Herrera (2012), pues en sus estudios separa los

acontecimientos en cinco épocas: primitiva, esclavista, feudal, industrial y actual.

Tabla 2.1 Sucesos de la Administracion en la historia

Epoca Sucesos

Actividades de caza, pezca, cultivo y recoleccién de productos

Epoca primitiva agricolas, donde el jefe mayor de la familia ejercia el mando.

Supervision al trabajo fisico, imponiendo el castigo corporal como
Epoca esclavista sancion. El esclavo no tenia reconocido sus derechos y trabajaba en
actividades de fuerza mayor.

El sefior feudal basado en su fin de explotar al siervo, esto ayudo a

Epoca feudal que se creen los primero talleres artesanales.

Surgen invenciones como la maquina de vapor, fin de talleres
Epoca industrial artesanales y auge de la gran industria donde aparecen los primeros
aspectos administrativos como solucionar problemas.

Desarollo tecnoldgico, informético, industrial, estrategias, etc. Se
Epoca actual optimizan recursos y se simplifica el trabajo. Uso de internet para
revolucionar los negocios.

Fuente: Adaptado a partir de Prieto Herrera (2012).
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Cabe destacar que en todas estas épocas existe una marcada existencia de la
Administracion y su evolucion, y a su vez la aparicion de la estrategia como parte
fundamental para el desarrollo de las personas y los negocios. En este sentido, se

puede deducir que la administracion y la planificacion estan estrechamente ligadas.

Actualmente, el entorno obliga a la utilizacion de estrategias por parte de
administradores y sus colaboradores, debido a que el mundo de los negocios tiene un
cambio continuo. Es por esto, que la Administracion implementa estrategias que son

la parte fundamental en la que esta basada la Planificacion Estratégica.

De manera de sustentar la existencia y la relacion de la Administracion con la
Planificacion Estratégica, de acuerdo al ejemplo anteriormente expuesto de las
piramides de Egipto el autor Chiavenato & Sapiro (2011), habla de un arquitecto
egipcio, el cual presentd ante el faraon el disefio de la construccion de una piramide y
su estrategia, asi como la eleccion del lugar éptimo para empezar la obra, las fuentes
de los recursos como: piedras, transporte, planos, la manera de reunir a los obreros,

maquinarias, etc., para lograr asi construir una de las maravillas de la antigliedad.
El autor, Beltran Jaramillo (1999):

...origen de la planeacion estratégica, el vocablo estrategia, del griego
strategos, significa originalmente "lo que hace el general” Este significado
nos situa en lo militar, y es efectivamente en este ambito que surgid la

estrategia, que dio origen a la planeacion estratégica. (p.71)

Asimismo, Chiavenato & Sapiro (2011) hablan sobre el origen de la palabra

estrategia y lo definen como: “El término “estrategia” (del griego strategos) proviene
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de dos palabras griegas: stratos (ejército) y ago (en griego antiguo, liderar, guiar,

cambiar de direccion)”(p.5).

El origen de la estrategia proviene desde el &mbito militar y es por eso que se toma
de referencia al general chino Sun Tzu que escribio6 su libro titulado “El arte de la
guerra”, en el cual se pueden detectar las primeras estrategias militares como

preparacion de planes, maniobras, fortalezas y debilidades del enemigo.

Segun Chiavenato & Sapiro (2011), “Sun Tzu decia que el orden y el desorden
dependen de la organizacion, mientras que el valor y la cobardia, de las

circunstancias y la fuerza o debilidad de la disposicion”(p. 6).

Para alcanzar sus fines u objetivos las empresas durante afios hicieron uso del
proceso estratégico que a su vez, estaba ligado con el pensamiento estratégico que
evolucion6 con el transcurso del tiempo, lo cual complic6 a las organizaciones

puesto que sufrian modificaciones debido a la evolucion de lo antes expuesto.

El pensamiento estratégico desde sus inicios ha evolucionado, de tal manera que, hoy
en dia las estrategias son parte esencial en las empresas las cuales adaptan y crean las

mismas acorde a sus necesidades.

Se ha tomado la historia como parte importante de la Planificacion Estratégica,
donde se conocid sus comienzos y evoluciones, en el epigrafe siguiente se analizaran

las generalidades, conceptos y temas importantes relacionados al tema.
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2.3.2 Generalidades de la Planeacion Estratégica

Como punto de partida es importante conocer acerca de la planeacion, que
basicamente es lo que se pretende desarrollar, el como y quién va a realizarlo, para

lograr el cumplimiento de objetivos propuestos y llegar a un futuro deseado.

Para los autores Hellriegel, Jackson, & Slocum (2002), “planeacion supone definir

objetivos organizacionales y proponer medios para lograrlos”(p.8).

Para la planeacion se usan los pensamientos creativo, imaginativo y analitico (Lerma
y Kirchner & Barcena Juarez 2012). De lo que se determina que la planeacion no es
un proceso estatico, es mas bien una manera de poner en juego sentidos que permitan

crear procesos que lleven a un futuro deseado.

Gréafico 2.1 El pensamiento de la planeacion

Pansanmiaemta Paensarmiento Paensarmiemnto
creativaoe imagimnativee analitico

Fosrtos e
e seaclo

Fuente: Adaptado a partir de Lerma y Kirchner & Barcena Juéarez (2012).

Planeacion Estratégica

Es aquella que ayuda a la conformacién de objetivos y estrategias a largo plazo en
busca del cumplimiento de la mision y vision de la empresa, criterio con el cual
concuerdan los autores Romero (2008) y Steiner (2009), cabe destacar que Romero
destaca el trabajo a largo plazo conjuntamente con metas y politicas a corto plazo;

mientras Steiner toma como referencia cuatro puntos de vista que son: el porvenir de
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las decisiones actuales, proceso, filosofia y la estructura que se explicaran de mejor

manera en la Tabla 2.2.

Segun el criterio de Fred (2013), la Administracion Estratégica busca la integracion
de todas las areas de la empresa y a su vez se encarga también de formular, implantar
y evaluar estrategias para el logro de objetivos. Tanto la Administracion como la
Planeacion Estratégica son sinénimos, con la Unica diferencia que es el ambito en el
que se los utiliza, asi el primer término es utilizado en lo académico, mientras que el

segundo es mas utilizado en el mundo de los negocios.

Al tomar en cuenta el criterio de Fred, el autor de esta investigacion se presenta en
desacuerdo con lo expuesto, debido a que tanto Administracion como Planeacién a
criterio personal no considera sindbnimos, mas bien considera a la planeacion como
parte del proceso o parte del papel que realiza la Administracion que en este caso se

encarga de: planear, hacer, dirigir y controlar.

Tabla 2.2 Puntos de vista de Planeacion Estratégica segun Steiner.

Puntos de vista Explicacion
La planeacion estratégica permite identificar oportunidades y
El porvenir de las peligros que pueden darse en el futuro, la cual proporciona una base
decisiones actuales para una mejor toma de decisiones en el presente aprovechando

oportunidades y evitando peligros.

La planeacion estratégica es un proceso que se inicia con el
establecimiento de metas organizacionales, definicion de estrategias
y politicas para llegar a metas preestablecidas y la elaboracién de
planes para implementar estrategias que se dirijan a la obtencion de
un fin.

El proceso

La planeacion estratégica es una actitud la cual requiere dedicacion y
La filosofia en la que los directivos y el personal deben creer en su valor para
obtener mejores resultados.

La planeacion estratégica es un esfuerzo sistematico de una empresa
para determinar, objetivos, politicas y estrategias basicas que sirvan
para la elaboracion de planes con el fin de poner en practica las
politicas y estrategias buscando lograr los objetivos de la
organizacion.

La estructura

Fuente: Adaptado a partir de Steiner (2009).




19

Proceso de planeacion estratégica

Existen varios modelos de Planeacion Estratégica;, algunos tienen ciertos
componentes que otros carecen, esto es debido a que cada empresa debe adaptar un
modelo acorde a sus necesidades, lo que no varia es basicamente el proceso que

consta de:

1. Formulacién de la estrategia.
2. Socializacién de la estrategia.
3. Implementacion de la estrategia.

4. Medicion y evaluacion de la estrategia.

Gréfico 2.2 Modelo de Planificacion Estratégica

1. Formulacion
de la estrategia.

4. Medicion de 2. Socializacion

la estrategia. de la estrategia.

3.
Implementacion
de la estrategia.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la literatura consultada.

Es importante recalcar que un proceso de Planeacién Estratégica consta del punto 1y

3, mientras que los puntos 2 y 4 son aportes del investigador, que argumenta lo
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siguiente: una vez formulada la estrategia es necesario socializarla, para que todos
los miembros de la organizacién la conozcan y se sientan parte de la misma,
posterior a la implementacion se considera necesario una medicion que ayude a
determinar las ventajas y desventajas que se tienen con lo propuesto y para

finalmente proceder a una evaluacion.

Grafico 2.3 Modelo General de Planeacion Estratégica

ﬁ[ CULTURA GHGANFEAC.’DNAL]' T [
FORMULAGCION

J. DE
— - VISION
REZN esTaTEOi
. .
DIAGNQSTICO INTERNO DMAGNCSTICD EXTERND
DERILIDADES FORTALEZAS DPOETUNIDADES AMENAZAS
-
- OBJETIVOS
EJECUCIKON
. ESTRATEGIAS | -
: : FSTRATEGIA
- [ PLAN DE ACCION rlnventario de melas y medios) ]
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- DESPLIEGUE Y COMPROMISO } .
- EVALUACION
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!
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Fuente: Adaptado a partir de Beltran Jaramillo (1999).

Mision y vision empresarial

La misidén y vision empresarial son componentes importantes dentro de una empresa,
es asi que, la misién es la razon de ser y el objetivo de operacién de toda empresa
gue genera motivacion; su declaracion constituye el inicio del proceso de planeacion
estratégica. La vision hace referencia a donde quiere llegar en un futuro la

organizacion mediante acciones o procedimientos.
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Para realizar la declaracion de la misién es necesario conocer cuales son sus

componentes, elementos y caracteristicas, las mismas se explican a continuacion:

Tabla 2.3 Componentes de la misién empresarial.

Componentes Pregunta
Clientes, usuarios, beneficiarios: ¢Quiénes son nuestros clientes?
¢Cudles son nuestros productos o servicios

Productos o servicios principales?

(Estd definida nuestra area de influencia

Mercados geografica?

Tecnologia ¢ Tenemos identificada la tecnologia que usamos?

¢Qué actitud tenemos por la supervivencia,

Objetivos basicos crecimiento y la utilidad?

¢Cuales son nuestros valores, creencias,

Filosofia empresarial principios?

¢Conocemos nuestras fortalezas, ventajas y

Autoimagen claves del éxito?
Politica social ¢Cudl es la imagen publica social que deseamos?
. ¢La lectura de la mision motiva e impulsa a la
Impacto impulsador i

Fuente: Tomado de Prieto Herrera (2012).

Los autores Goodstein, Nolan, & Pfeiffer (2004), determinan cuatro elementos

béasicos con las que debe contar la mision:

1. ¢Qué funcion desempefia la empresa?
Trata de las necesidades de los clientes; productos o servicios que se busca
satisfacer.

2. ¢Para quién realiza esta funcion la empresa?
Grupos de consumidores, clientes 0 segmento de mercados que se quiere
Servir.

3. ¢Cbmo le va a la empresa en el cumplimiento de esta funcién?
Actividades, tecnologias, métodos para lograr sus metas.

4. ¢Por qué existe la empresa?
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Porque busca la satisfaccion de sus clientes mediante la entrega de productos

0 servicios, en si lo que realiza la empresa.

A su vez, es importante conocer tambien ciertas caracteristicas con las que debe

contar la mision, segun Fred (2013):

1. Debe ser de alto alcance sin valores de dinero, nimeros.

2. No debe pasar de 250 palabras.

3. Resulta inspiradora.

4. Da énfasis a la utilizacion de los articulos de la empresa.

5. Cita la razon social de la empresa.

6. Toma en cuenta ciertos componentes como clientes, productos, mercados, etc.
7. EXpresa compromiso.

8. Es duradera.

Para realizar la declaracion de la mision empresarial es importante determinar lo que
hace la empresa, para quién lo hace y como lo hace, con el fin de que la redaccion de
la misma debe darse de forma clara y precisa a manera de generar motivacion y

compromiso dentro de la organizacion.

En el caso de la visién empresarial es importante determinar los elementos que

forman parte de ella como expone el autor (Prieto Herrera, 2012).

e Horizonte.- se define un lapso de tiempo.

e Compromiso.- debe ser compartida y apoyada por todos los miembros de la
organizacion.

e Amplitud.- estar en un lenguaje que resulte facil identificar los objetivos de

la empresa.
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¢ Significado.- debe inspirar un sentido de pertenencia a la empresa.
e Realismo.- debe ser alcanzable.

e Sinérgica.- debe tener concordancia con la mision de la empresa.

En conclusion, se determina que la declaracion de la mision y vision son importantes
para las empresas y constituyen el comienzo del proceso de planeacion estratégica,
convirtiéndose asi en el apoyo para la determinacion y eleccion de estrategias. A su
vez se determina que este proceso es dindmico pues varia en proporcion directa al

contexto y/o entorno en que se desarrolle la empresa.

Valores Organizacionales

Para autores como Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland (2012) y Gallardo
Hernandez (2012), los valores se los conoce como las ideas o creencias que permiten
diferenciar lo bueno de lo malo, que a su vez sirven también como filtros para una
buena toma de decisiones. Dentro de las empresas se usan para determinar el
comportamiento y conducta de cada uno de los miembros de la organizacion para el

cumplimiento de la mision y vision.

En si, los valores son la pauta o la guia para realizar las actividades diarias dentro de
las organizaciones, estos también ayudan a que se tenga claro lo que se debe y se
quiere cumplir sin dejar de lado los principios institucionales de la empresa. Es

importante consensuar los objetivos planteados entre las diversas areas de la empresa.

El autor D' Alessio (2008), determina dos valores principales en las organizaciones
gue son la moral (lo bueno en conducta, capacidad de entender lo correcto e
incorrecto segln la sociedad) y la ética (principios morales para determinar lo

correcto e incorrecto).
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De una manera mas sencilla para entender la moral y la ética, se tiene que la primera
se determina como la materia, disciplina y la segunda ya es la puesta en practica de

la misma.

A su vez es importante también conocer ciertas técnicas que se usan en la Planeacion

Estratégica y una de estas es la matriz FODA que se habla a continuacion.

FODA

Es la matriz que toma su nombre debido a sus siglas; Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas, que permite diagnosticar a la empresa y sirve de base en la
toma de decisiones. Esta herramienta se puede utilizar en cualquier area de la

empresa.

Tanto fortalezas como debilidades son internas y dependen de la organizacion, por
ende se las puede controlar, estos pueden ser: capacidades, cantidad de recursos,
rotacion de inventario, entre otros. Es importante tener en cuenta qué acciones realiza
la competencia puesto que de ello también se conocen los puntos fuertes y débiles de

la organizacion.

Segun Fred (2013), “Las fortalezas y debilidades se determinan en funcion de los
competidores. La Deficiencia o superioridad relativa constituye una informacién
importante”(p.11). Por el contrario, los dos elementos restantes de la matriz FODA
que son las amenazas y oportunidades son externas, es decir provienen del entorno,
como por ejemplo: cambios en politicas gubernamentales, innovaciones tecnoldgicas,

cambios de cultura de los consumidores, entre otros.

La matriz FODA sirve también para determinar estrategias mediante la union de cada

uno de sus componentes en su cuadrante correspondiente (D' Alessio, 2008).



Grafico 2.4 Matriz FODA.

ANALISIS INTERNO
FORTALEZAS-F DEBILIDADES-D
MATRIZ FODA ; ;
3 3-,-
4.- 4.
" OPORTUNIDADES-O |ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
x| Uso de fortalezas para Superar debilidades
A i" aprovechar oportunidades.  |transformandolas en
L fortalezas para el
1 (Explotar) aprovechamiento de
f oportunidades.
5 (Buscar)
AMENAZAS-A ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
i L= Uso de fortalezas para Mejorar las debilidades para
T g" neutralizar amenazas. que el impacto de la
E i amenaza sea minimo.
R (Confrontar) (Evitar)
N
1]

Fuente: Elaboracion propia a partir de la literatura consultada.
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A su vez otras herramientas importantes para determinar la situacion actual de la

empresa son la matriz de evaluacion de factores internos (MEFI), la matriz de

evaluacion de factores externos (MEFE) y la matriz del Perfil Competitivo (MPC)

que se detallan a continuacion.

Matriz de evaluacion de factores internos (MEFI)

Con esta herramienta se realiza una evaluacién de como se encuentra la empresa

internamente mediante el analisis fortalezas y debilidades, esta matriz se realiza de

acuerdo lo establecido por D' Alessio (2008) donde:

e Se asigna un peso a los factores de entre 0.0 (no importante) y 1.0 muy

importante, lo que significa la importancia del mismo para que la empresa sea

exitosa dentro de su mercado, dando asi pesos mas altos a los factores que
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repercuten mas en el desempefio de la organizacién. Cabe tener en claro que
la suma de todos los pesos debe ser igual a 1.
e Se da una calificacion a cada factor de entre 1-4 que exprese la respuesta
actual de la organizacion ante cada factor. Asi:
o 4= fortaleza mayor
o 3= fortaleza menor
o 2= debilidad menor
o 1= debilidad mayor

e Se multiplica cada peso por su calificacion que da como resultado un peso
ponderado.

e Se suman los pesos ponderados tanto de fortalezas como debilidades para
proceder a una suma total, donde el puntaje mas alto puede ser 4.0, el mas
bajo 1.0 y el promedio 2.5.

e Se analiza los resultados y se determina que cuando los puntajes estan por
debajo del promedio las organizaciones son débiles internamente, caso
contrario si el puntaje esta por encima del promedio resulta una posicién
interna fuerte.

e Se puede observar el formato de esta matriz en la Tabla 2.4.

Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)

Al contrario de la matriz MEFI esta herramienta sirve para analizar la situacion de la
empresa en el entorno segin sus oportunidades y amenazas mediante la
identificacion de sus principales variables para conocer las que benefician y las que

deben evitarse. Se realiza de la siguiente manera:
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La metotodologia de esta matriz es similar a la MEFI puesto que se asigna un
peso a los factores de entre 0.0 (no importante) y 1.0 muy importante, lo que
significa la importancia del mismo para que la empresa sea exitosa dentro de
su mercado, por lo general las oportunidades suelen tener pesos mas altos que
las amenazas sin dejar de lado su grado de afectacion que estas tendrian.
Se da una calificacion a los factores, que dependen de la manera en la que la
estrategia actual de la empresa responde al mismo, se asignan calificaciones
de la siguiente manera:

o 4= larespuesta es superior

o 3= larespuesta esta por encima del promedio

o 2= larespuesta es promedio

o 1=larespuesta es pobre

o Tanto amenazas como oportunidades pueden recibir una calificacion

de 1,2,304.

Se multiplica cada peso por su calificacion que dard como resultado un peso
ponderado.
Se suman los pesos ponderados totales de oportunidades y amenazas para
después determinar el total de la organizacion, donde el total ponderado
maximo que se puede alcanzar es 4.0, el minimo 1.0 y el promedio 2.5.
Se determina que, si se encuentra por encima del promedio la organizacion
responde bien ante el entorno, es decir aprovecha las oportunidades y
minimiza el efecto de las amenazas y si esta por debajo del promedio se da
todo lo contrario, es decir no se aprovechan las oportunidades ni se evitan las
amenazas.

Se puede observar el formato de esta matriz en la Tabla 2.5.



Tabla 2.4 Matriz de evaluacion de factores internos (MEFI)
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Factores determinantes Peso ‘ Calificacion Ponderacién
Fortalezas
F1
F2
F3
Fa
F5
Debilidades
D1
D2
D3
D4
D5
TOTAL 1,00
Fuente: Tomado de D' Alessio (2008).
Tabla 2.5 Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)
Factores determinantes Peso \ Calificacion Ponderacion

Oportunidades

o1

02

03

04

05

Amenazas

Al

A2

A3

Ad

A5

TOTAL

1,00

Fuente: Tomado de D' Alessio (2008).
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Matriz del Perfil Competitivo (MPC)

Mediante esta herramienta se identifican los principales competidores y como se
encuentra la empresa ante ellos, se determina sus fortalezas y debilidades que
permitan establecer estrategias que busquen el posicionamiento en el mercado. Esta
matriz se basa en los factores claves de éxito que afectan a todas las organizaciones y
que los gerentes pueden influenciar en ellos de manera de crear o mejorar sus

estrategias competitivas.

La forma de realizar esta matriz es similar a la MEFI y MEFE, con una diferencia
que el peso que se le da a cada factor es para todas las empresas que conforman la
matriz y la calificacion que se le otorga depende igual de cada organizacion, para la

calificacion se utiliza la siguiente metodologia:

o 4= fortaleza mayor
o 3= fortaleza menor
o 2= debilidad menor

o 1= debilidad mayor

Cabe recalcar que los factores de esta matriz son mas amplios y que no estan
agrupados, puesto que son factores que determinan si una empresa compite

exitosamente en su mercado.
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Tabla 2.6 Matriz del Perfil Competitivo (MPC)

Empresa Competidor A Competidor B
" O
(5]
segl g
S®F| o Calificacion | Ponderacion | Calificacién | Ponderacién | Calificacion | Ponderacion
w o
Total 1,00

Fuente: Tomado de D' Alessio (2008).

Posteriormente a los analisis situacionales tanto internos y externos se procede al

establecimiento de objetivos, de los cuales se habla a continuacion.

Objetivos

Los objetivos representan las metas o resultados que una empresa desea conseguir
mediante el cumplimiento de su mision, los mismo deben causar en el personal

motivacion para llegar a su cumplimiento.

Segun Fred (2013), los objetivos son importantes para el éxito o fracaso de la
empresa, puesto que su redaccién revela prioridades y ayudan a los procesos de:

planeacion, organizacién, direccién y control.

A los objetivos también se los puede clasificar de varias maneras segun el criterio de
los autores, una clasificacién es segun el tiempo de ejecucion de los mismos (corto,
mediano y largo plazo) y otra forma de separarlos: financieros, estratégicos, tacticos

y operacionales.
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Gréfico 2.5 Clasificacidn de Objetivos

Clasificacién de
objetivos

Objetivos E (t)bjtgtlyos Objetivos Tacticos o Obj(-_Z‘tIVOIS
Financieros strategicos o o departamentales peracionales o
generales especificos
Relacionados con q
< A corto 0 mediano A corto plazo que
obtencidn de A largo plazo que
; q plazo, se se establecen en
utlidades involucra toda la bordinan de | ivel h
establecidas por empresa subordinan de los niveles o secciones
' objetvos generales. de la empresas

administracion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Miinch Galindo (2008) y Thompson, et al. (2012).

Se debe tener en cuenta que es importante también conocer los lineamientos para la
formulacién de objetivos, en los cuales los autores Romero (2008) y Miinch Galindo

(2008) concuerdan sus criterios y establecen que:

e Deben estar escritos.

e Ser claros para no confundirse con la estrategia.

e Ser conocidos y entendidos por toda la organizacion.

e Deben ser estables.

e En su formulacion se debe tener en cuenta ¢qué, como, quién, dénde, cuando

y por qué?

Es importante conocer acerca de la fijacion de objetivos puesto que forman parte de
la filosofia de la empresa que a su vez marcan el camino de hacia donde se conducen

los esfuerzos de los trabajadores para el cumplimiento de su meta.
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Estrategias

Estrategia se entiende como el camino que toma la organizacion para el
cumplimiento de sus objetivos, es decir las acciones y planes que se van a seguir para
Ilegar a su fin (vision), que a su vez permite una interaccion de todos los miembros y

areas de la empresa.

Para el autor Carrion Maroto (2007), “La estrategia tiene que ver con los objetivos a
conseguir (qué queremos lograr) y los planes para llegar a ellos (como vamos a

lograrlo)”(p.26).

Una concepcidn similar tiene la autora Miinch Galindo (2008), que ve a la estrategia
como curso de accion en el cual se observa que se va a utilizar para el cumplimiento
de objetivos, este se refiere a recursos, esfuerzos, entre otros. Actualmente, las

estrategias constan de 5 P que se detallan a continuacion:

Tabla 2.7 Las 5P de la estrategia.

P Explicacion
Plan Una guia o direccion de mirar hacia el futuro.
Patron Observa el comportamiento pasado.

Acciones que se realizan para el logro de

e el aselin objetivos estratégicos.

Mira el interior de la empresa y su forma de

Per iv
erspectiva actuar.

Posicién Ubicacion estratégica de productos.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Carrién Maroto, (2007) y D' Alessio, (2008).

Una vez comprendido lo que es una estrategia, es importante conocer los elementos
que la conforman o en que debe basarse para su elaboracion. Segun el criterio de los
autores Rojas Lopez & Medina Marin (2011), el primer elemento es el conocimiento
situacional de la empresa ante la competencia, como se encuentra dentro del mercado,
relacion con clientes, entre otros, segundo se debe tener una comprension de la

filosofia de la empresa (quiénes somos y a donde queremos ir), tercero la cultura
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organizacional, donde los trabajadores deben formar parte de la cultura de la empresa,
cuarto y ultimo elemento, es la comprobacion del progreso mediante la evaluacion de

la eficacia que garantice una ventaja competitiva duradera.

Al estudiar varios criterios de diferentes autores que fundamentan la estrategia, se
concluye que todos concuerdan que es aquella que busca los medios para llegar al

cumplimiento de los objetivos.

Tipos de estrategias

Existen varios tipos de estrategias las cuales se pueden utilizar segun las necesidades
de la empresa que permitan llegar al cumplimiento de los objetivos, estas son

establecidas a nivel corporativo.

Entre ellas tenemos ciertas estrategias que se explican a continuacion segun (Minch

Galindo,2008).

1. Estrategias de crecimiento
Se determinan cuando las empresas han tenido un desempefio alto y sus
recursos le permiten mantenerse en crecimiento, estas estrategias pueden ser:
e De integracion, incremento de eficiencia y control de actividades
que llevan a cabo empresas ajenas a la organizacion.
o Hacia delante, ganar espacio en el mercado, con el objetivo
producir y distribuir a la vez.
o Hacia atras, lograr que la empresa produzca sus propios insumaos,
control sobre los proveedores.
o Horizontal, tener control sobre los competidores mediante

alianzas.
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e Intensivas

o Penetracion en el mercado, mejorar esfuerzos de mercadeo para
productos actuales en mercados actuales.

o Desarrollo de producto, introduccion de productos o mejora de
los actuales.

o Desarrollo de mercado, introduccion de productos actuales a
nuevos mercados.

e De consolidacion, busca lograr un mejoramiento en la estabilidad y
desarrollo de la empresa mediante un equilibrio entre todas las areas
de la misma, lo cual permita que se produzca un proceso de expansion
mediante una mayor participacion en el mercado.

e De diversificacion
o Concéntrica, afiadir nuevos productos relacionados con la linea

de los anteriores.
o Horizontal, insertar una nueva linea de productos para satisfacer a
clientes actuales.
o Conglomerada, afadir nuevos productos no relacionados.
2. Estrategia de estabilidad organizacional
Se utiliza cuando la empresa no desea seguir en crecimiento y prefiere
mantenerse con los clientes, productos y mercados actuales; siempre y
cuando exista un mejoramiento continuo de las operaciones, sin dejar de lado

la competencia.

3. Estrategia de contraccién
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Con estas estrategias se busca mejorar o dar mayores recursos a productos que son
mas rentables que otros, esto beneficia en la reduccion de costos de produccion al no

tener que fabricar una gran cantidad de productos.

4. Estrategias combinadas
Trata de la utilizacion de dos 0 més estrategias que buscan la optimizacion de

recursos, sin dejar de lado la filosofia de la organizacion.

Finalmente se determina que las estrategias deben incentivar la participacion y
compromiso de los miembros de la organizacion, buscar el cumplimiento de
objetivos y también dar respuestas a los cambios diarios que se presentan en el

entorno, lo que facilita a la obtencion de una ventaja competitiva.

Una vez conocidas las generalidades de la Planeacion Estratégica en el siguiente
epigrafe se pretende conocer y analizar ciertos modelos que proponen diferentes
autores, con el fin de encontrar y adaptar uno que se asemeje a las necesidades del

presente proyecto.

2.3.3 Andlisis de diferentes Modelos de Planificacion Estratégica

Es importante tener en cuenta que no todos los modelos de Planeacion Estratégica
son iguales, ciertos carecen de elementos que otros poseen y viceversa, pero
basicamente todos se basan en la estrategia, en su formulacién, ejecucion y

evaluacion.

Otro punto importante a tener en cuenta es que no todas las empresas deben usar el
mismo modelo o uno ya establecido, las mismas deben adaptar un modelo a sus

necesidades, tomarlo como referencia y plantearse uno propio para su beneficio.
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A continuacién se establecen ciertos modelos de diferentes autores.

Grafico 2.6 Modelo de Administracion Estratégica

| \ \ \

Ejecutar auditoria
externa

Implementar

estrategias:
Temas de

marketing, Medir y evaluar

finanzas,

Desarrollar la Establecer los Generar, evaluar y Implementar
declaracion de objetives a largo seleccionar las estateg_m_s:Te:anm i -
lavisién y Ia plazo estrategias de administracion ik, el desempeno
mision 1&D, y temas de

MIS

Ejecutar

auditoria interna

Fuente: Adaptado a partir de Fred (2013).

Gréfico 2.7 Modelo de Planeacion Estratégica

Aniligis externo
*Oportunidades
* Amenazas

Identificar la misién, los

ublch""f' yles N Formulacitn de Implementaciin Evaluacitn
cstrat?glm‘l actuales de la ctrategins estrategis de resultados
organizacion

Andlisis Interno

*Fortaleza
*Debilidades

Fuente: Adaptado a partir de Robbins & Coulter (2005).
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En el grafico 2.3 visto en epigrafes anteriores y el grafico 2.6 y 2.7 respectivamente,
muestran una similitud de criterios de autores en cada uno de sus modelos, donde se
pueden identificar que se usa diferentes términos para elementos que al final resultan
ser lo mismo, estos tres modelos parten desde el planteamiento de la filosofia
organizacional como es la mision, vision y valores, llegan o terminan en la

evaluacion de la estrategia.

Gréfico 2.8 Modelo del Proceso de Planeacion Estratégica

| FORMULACION / PLANEAMIENTO ! T IMPLEMENTACION / DIRECCION !
— - Politico
| Auditoria | a0 aricis g&’i’;‘,’m""
externa } Tecnolégico
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| Entorno|  pajs Sector €xito
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. G Intereses :
¥--¥-¥-lorganizacionales/ -*
| Establecimiento |
de la visién, ]
mision,
valores,
| & codigo ética
f ‘ ‘ Eu{cip{os |
e cardinales

* Estructura
Wloaisssesassesssaensaranas organizacional

§ [k : * Polfticas
Objetivos o RACLUSGS
Estrategias corto ™™
interna plazo ¢ Motivacion
v * Medio
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| Objetivos| | 9
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plazo
& g

SITUACION ACTUAL

T ESTRATEGICO

SITUACION FUTURA
ESPERADA

ii— | e el
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Administracion/Gerencia
Marketing
Operaciones/Produccion Analisis
Finanzas ‘ AMOFHIT
Recursos Humanos [

Informética y Comunicaciones|
Tecnolégicas (18D)

ORGANIZACION

L ANALISIS I INTUICION 1 DECISION |
l EVALUACION / CONTROL |

Fuente: Adaptado a partir de D' Alessio (2008).

En este modelo, el autor especifica de manera mas sencilla el punto de partida que es
la situacion actual de la empresa y como final la situacion deseada, a la cual se llega

mediante un proceso estratégico que busque la implementacion de sus estrategias.
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Gréafico 2.9 Propuesta de un modelo de Administracion Estratégica

VISION
= MISION
) VALORES "Jg'
DLAGNSTICO O
A OBIETIVOS u
~ ESTRATEGICOS L“ —
1
E o — i A )
c ' PROYECTOS : E
= ' 3 DE MEJORA L1 % 2l x
|_- ; CONTINUA L r ) ;
]
1 ' R A o
. . . E L
:‘: ESTRATEGIA s D
A —
| OPORTUNIDADES L [h]
hatl VALORES \ﬁ*‘
[Fions | -

Fuente: Adaptado a partir de Rosas Vasquez (2007).

Con el criterio del modelo que propone el autor, se determina de manera general que
la planeacion estratégica esta dentro de la Administracion Estratégica, algo
importante de destacar en este autor es que, realiza todo un proceso para llegar al

éxito que se identifica como el cumplimiento de su mision y vision empresarial.

Una vez analizado varios modelos se determina lo siguiente: para el presente
proyecto no se va a utilizar un modelo ya establecido, mas bien se consideran
criterios de varios autores y se crea un modelo propio de planeacion estratégica que
se adapte a las necesidades de la empresa, sin dejar de lado la formulacion, ejecucion

y evaluacidn de la estrategia que es la base de este tema.



CAPITULO III

3. METODOLOGIA

3.1 Enfoque de la investigacion

El presente trabajo muestra un enfoque cualitativo - cuantitativo, que parte del
planteamiento de un problema, que comprende las necesidades que resultan por la
falta de una planeacion estratégica a través de palabras propias de las personas
entrevistadas y de observacién directa que permite determinar a su vez la realidad

actual de la empresa y la relacion existente dentro de la misma.

3.2 Modalidad de la investigacion

Para el desarrollo de la investigacion se utilizo las siguientes modalidades.

Trabajo documental

Se utiliz6 este tipo de trabajo para la elaboracién del marco conceptual o tedrico a
partir de literatura consultada de varios autores en tesis, libros, revistas tanto fisicas
como virtuales, lo que permitié un mayor conocimiento acerca del tema de estudio y

a su vez proponer una solucion al problema planteado.

Investigacion de campo

Se acudi6 a esta modalidad puesto que se establecié un contacto directo con la
empresa que es objeto de estudio, lo que permitid tener informacion confiable acerca
de la situacion de la misma la cual sirvi6 para analizarla y dar forma a la propuesta

que se dio al presente trabajo.

39
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3.3 Tipos de investigacion

Investigacion exploratoria

Este tipo de investigacion sirvid de base para obtener informacion acerca del

problema que se planteo.

Investigacion descriptiva

Ayudé a la descripcion detallada de la empresa, sus caracteristicas y falencias, al
tener en cuenta opiniones de las personas involucradas dentro del giro del negocio

gue en este caso vienen a ser trabajadores y gerente.

3.4 Técnicas de investigacion

Encuesta

Se aplico a ciertos clientes una encuesta (Anexo 1), que estuvo estructurada por siete
preguntas, la misma que ayudo6 a recoger informacidn sobre la empresa, conocer sus

puntos fuertes y débiles que a su vez permitio la elaboracién de estrategias.

Por otra parte se realizd una segunda encuesta a los colaboradores de la empresa
(Anexo I1) estructurada por cinco preguntas, de las cuales se pudo obtener de manera
directa las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa, que se
plasmo en la elaboracion de la matriz FODA vy a su vez también se determiné los

valores empresariales con los que se debe regir la empresa.
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Entrevista

Estuvo estructurada por siete preguntas directas a un directivo de la empresa, en este
caso al gerente general que ayudd a determinar evidencias de la realidad de la
empresa, a su vez permitié un contacto directo entre el investigador y el sujeto de
estudio con el fin de obtener respuestas a interrogantes planteadas sobre el tema.

(Anexo 1)

Observacion

Fue determinante para conocer las actividades dentro de la empresa y factores que
determinan la eficiencia o ineficiencia en las actividades de: venta, atencion al
cliente, despacho de mercaderia, entre otros, los cuales en la encuesta y entrevista no

se pudieron conocer.

3.5 Poblacién

Se entiende por poblacién al conjunto de elementos que presentan caracteristicas

propias de cada uno, se procede a determinar lo siguiente:

La poblacion objeto de este estudio la conforman los trabajadores de la empresa que

son 31 personas.

Para la poblacidon de clientes, al no tener un dato exacto de los mismos debido a que
existen varios que se dividen en: antiguos, mayoristas, minoristas, esporadicos,
nuevos entre otros, se toma como poblacion a los clientes mas frecuentes que son

alrededor de 80, dato obtenido en la entrevista realizada al gerente de la empresa.
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3.6 Muestra

Es la representacion de las caracteristicas de una parte de la poblacion que se va a

estudiar.

Se tomd en cuenta que los trabajadores de la empresa suman 31 personas, entre
personal administrativo y trabajadores, por lo que se considerd necesario trabajar con

todos sus elementos para realizar la encuesta.

Por otra parte para obtener informacion externa se realiz6 una segunda encuesta a
clientes frecuentes que suman alrededor de 80, cabe aclarar que solo se pudo
contactar a 66 clientes de los cuales se obtuvieron resultados que seran expuestos y

analizados en el capitulo IV.

3.7 Plan de procesamiento de la informacion

Una vez obtenida la informacion de la encuesta realizada a los clientes externos de la
empresa, mediante el sistema SPSS 19.0 se procedio al analisis, comprension e
interpretacion de resultados para presentar una posible alternativa al problema

planteado.

Tanto la entrevista realizada al gerente como la encuesta a los clientes internos de la
empresa, sirvieron de pauta para la elaboracion de la propuesta, pues fue un aporte

para la elaboracion de la matriz FODA.

Una vez determinado la manera que se procesara la informacion se procede a el

analisis e interpretacién de resultados que se expondran en el capitulo siguiente.



CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

El presente capitulo muestra los resultados de las 66 encuestas realizadas a los
clientes de la empresa y de las 31 realizadas a los colaboradores, como se explico en
el capitulo anterior las mismas constaron de 7 y 5 preguntas respectivamente con
rangos de respuestas abiertas y cerradas que ayudaron a determinar estrategias para
la empresa. Por otra parte la entrevista estuvo compuesta por 7 preguntas abiertas
que ayudaron a conocer de mejor manera la empresa, las respuestas de la misma se

pueden observar en el Anexo IlI.

Encuesta realizada a clientes externos

1. Anos de cliente en DEBSA:

Tabla 4.1 Afios de cliente en DEBSA

Opciones Frecuencia %
Mas de 10 afios 8 12.1
De 6 a 10 afios 43 65.2
De 1 a5 afios 15 22.7
Total 66 100.0

Analisis e interpretacion

De entre los 66 clientes encuestados se determina que la mayoria de ellos realizan
sus compras por mas de 6 afos, asi, solo 15 son clientes relativamente nuevos, por lo

que se determina que la empresa genera fidelidad en sus clientes.
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¢A qué sucursal usted realiza su pedido?

Tabla 4.2 ¢ A qué sucursal realiza su pedido?

Opciones Frecuencia %
Guayaquil 31 47.0
Quito 28 42.4
Ambato 7 10.6
Total 66 100.0
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Analisis e interpretacion

Los clientes de la empresa responden que la mayoria realizan sus pedidos a la matriz
ubicada en Guayaquil con un 47%, seguido de Quito con 42,4% y Ambato con
apenas 10,6%, determinado que las tres ubicaciones geograficas de la empresa son
estratégicas puesto que todas presentan ventas y ayudan a obtener una utilidad para

la empresa.

3. ¢,Cual es su apreciacion con respecto a DEBSA en cuanto a?

Tabla 4.3 Calidad del producto

Opciones Frecuencia %
Excelente 26 394
Bueno 40 60.6
Regular 0 0
Malo 0 0
Total 66 100.0

Analisis e interpretacion

El 60,6% de los clientes encuestados aprecian al producto con una calidad buena y
un 39,4% dicen que la calidad es excelente, cabe recalcar que también existieron

opciones de respuestas como regular y malo con 0% respectivamente por lo que se
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interpreta que, en la empresa Distribuciones Escobar Borja S.A se ofrece productos

de buena calidad.

Tabla 4.4 Disponibilidad del producto

Opciones Frecuencia %
Excelente 18 27.3
Bueno 42 63.6
Regular 6 9.1
Malo 0 0
Total 66 100.0

Analisis e interpretacion

Del 100% de las encuestas realizadas el 63,6% opina que la disponibilidad del

producto es bueno, el 27,3% opina que es excelente y 9,1% considera que es regular,

por lo que se considera que la empresa dispone de un stock adecuado para satisfacer

las necesidades de sus clientes.

Tabla 4.5 Precio en el mercado

Opciones Frecuencia %
Alto 0 0
Medio 10 15.2
Bajo 56 84.8
Total 66 100.0

Analisis e interpretacion

En la cuestion de precios se puede concluir que la empresa Distribuciones Escobar

Borja S.A, maneja precios bajos en cuanto a sus competidores, es asi que en la

opcidn de precios altos se obtiene un 0% de respuestas, al contrario que el 84,8% de
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clientes coinciden en que los precios son bajos y el 15,2% opinan que los precios son

medios.

Tabla 4.6 Atencién al cliente

Opciones Frecuencia %
Excelente 9 13.6
Bueno 26 39.4
Regular 29 43.9
Malo 2 3.0
Total 66 100.0

Anélisis e interpretacion

En cuanto a atencién al cliente se observa una falencia de la empresa puesto que
apenas un 13% de los clientes opina que la atencion es excelente, en 39,4%
coinciden que la atencion es buena, el 43,9% opinan que la atencion es regular y un
3% dicen que la atencidén es mala, cabe recalcar que tanto las respuestas regular

como mala son negativas por lo que se necesita mejorar en el aspecto de atencion.

Tabla 4.7 Despacho de productos

Opciones Frecuencia %
Excelente 7 10.6
Bueno 49 74.2
Regular 10 15.2
Malo 0 0
Total 66 100.0
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Anélisis e interpretacion

En el caso del despacho de productos la empresa lo realiza bien segun sus clientes, es
asi que el 10,6% opina que es excelente y el 74,2% opina que es bueno, con la
consideracién que estas dos respuestas son aspectos positivos, caso contrario con los

aspectos negativos que entre regular y malo apenas suman un 15,2%.

Tabla 4.8 Tiempo de entrega del producto

Opciones Frecuencia %
Excelente 5 7.6
Bueno 51 77.3
Regular 10 15.2
Malo 0 0
Total 66 100.0

Analisis e interpretacion

Del 100% de encuestas realizadas el 7,6% de clientes opinan que el tiempo de
entrega de productos es excelente, el 77,3% opinan que es bueno, el 15,2% piensan
que es regular y el 0% dicen gue es mala, con la consideracion que este tiempo puede
variar en envios interprovinciales por un factor externo puesto que no se puede

controlar el tiempo de entrega de empresas transportistas de mercaderia.

Tabla 4.9 Condiciones de entrega de productos

Opciones Frecuencia %
Excelente 23 34.8
Bueno 37 56.1
Regular 6 9.1
Malo 0 0
Total 66 100.0




Anélisis e interpretacion

Cabe considerar que las condiciones de entrega de los productos pueden variar por el
trato que le dan a la mercaderia las empresas transportistas en envios
interprovinciales, se determina que el 34,4% opina que es excelente, el 56,1%
consideran como bueno, el 9,1% piensa que es regular y el 0% dice que es mala, por

lo que se considera que los productos en su mayoria llegan en una calidad buena

hacia los clientes.

Tabla 4.10 Publicidad y promocion

Opciones Frecuencia %
Excelente 1 15
Bueno 10 15.2
Regular 39 59.1
Malo 16 24.2
Total 66 100.0

Anélisis e interpretacion

En el tema de publicidad y promocion las respuestas de los clientes encuestados
arrojan resultados negativos es asi que: 1,5% dice que es excelente, 15,2% bueno,

59,1% regular y 24,2% malo, por lo que se necesita una mejora en el tema de

marketing para la empresa.
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4. ¢Nombre a otros competidores similares a DEBSA que trabajan con usted?

Tabla 4.11 Competencia

Frecuencia %
Ninguno 35 53.0
Alf San Luis 1 15
Indumaster 13 19.7
Office System 1 15
Provefabrica 16 24.2
Total 66 100.0

Anélisis e interpretacion

De los 66 clientes encuestados la mayoria con un 53% respondié que no trabaja con
otro proveedor similar a DEBSA, un 19,7% vy 24,2% trabajan también con
Indumaster y Provefabrica respectivamente, mientras que tan solo 1,5% trabajan con
Alfombras San Luis y Office System respectivamente, cabe recalcar que 3 de los
clientes encuestados respondieron que trabajan con dos proveedores diferentes a

DEBSA que en este caso son Indumaster y Provefabrica.

5. ¢Qué importancia tiene para usted DEBSA como proveedor? Califique

sobre 10

Tabla 4.12 Calificacion sobre 10

Opciones Frecuencia %
10 8 12.1
9 5 7.6
8 25 37.9
7 28 42.4
Total 66 100.0
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Anélisis e interpretacion

Con respecto a la calificacion que dan los clientes a DEBSA como proveedores se
concluye que tienen a la empresa como prioridad ante los competidores, asi la
calificacion sobre 10 mas baja que otorgan a la empresa es 7, que permite determinar

el buen posicionamiento dentro de su mercado.

6. ¢Que sugiere cambiar para que la empresa le sirva de mejor manera?

Tabla 4.13 Sugerencias

Frecuencia %
Ninguna 38 57.6
Atencion al cliente 22 33.3
Catalogo en linea 4 6.1
Dar promociones 2 3.0
Total 66 100.0

Anélisis e interpretacion

Cabe destacar que la mayoria de clientes no realiza una sugerencia para un mejor
servicio, aunque un namero significativo pide que se mejore la atencion al cliente

tema que es importante abordar y dar solucion.

7. ¢Qué productos adicionales a los que le distribuye DEBSA le gustaria a
usted que se le venda?

Tabla 4.14 Sugerencia de productos

Frecuencia %
Ninguno 64 97.0
Escritorios 1 15
Juguetes 1 1.5
Total 66 100.0
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Anélisis e interpretacion

Del 100% de las encuestas realizadas tan solo el 1,5% sugiere que se venda
escritorios y otro 1,5% que se venda juguetes, por lo que se deduce que la empresa
tiene una variedad adecuada de productos que abastece a sus clientes.

Encuesta realizada a clientes internos

1. ¢Conoce usted la mision de la empresa?

Tabla 4.15 Conocimiento de la mision

Opciones Frecuencia %
Si 2 6.5
No 29 935
Total 31 100.0

Analisis e interpretacion

De los 31 colaboradores de la empresa apenas dos dicen conocer la misién de la
misma, cabe destacar que los que afirmaron su conocimiento apenas imaginaron

conocerla, puesto que no existe una filosofia establecida formalmente.

2. ¢Conoce usted la vision de la empresa?

Tabla 4.16 Conocimiento de la visiéon

Opciones Frecuencia %
Si 2 6.5
No 29 93.5
Total 31 100.0

Analisis e interpretacion
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Al igual que en la pregunta anterior solo las dos personas que contestaron que si
conocen la mision, respondieron positivamente también acerca de su conocimiento
sobre la vision, por lo que se considera importante formalizar una mision y vision

empresarial.

3. ¢Cual es su tarea dentro de la empresa?

Los colaboradores de la empresa en la presente pregunta respondieron segun el
trabajo que realizan, cabe recalcar que ciertos de los trabajadores aseguraron realizar
multifunciones como es el caso de venta, despacho e incluso conduccién de
transporte, lo cual se tomé en cuenta para la elaboracién de un organigrama y su
respectivo manual de funciones.

4. ¢Qué valores considera usted que se deberia promover dentro de la

empresa?

En esta pregunta los colaboradores de la empresa respondieron segun su criterio, lo
cual ayuda de manera directa al establecimiento de valores organizacionales que se

los puede ver establecidos en el capitulo V correspondiente a la propuesta.

5. A su criterio determine las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas que posee DEBSA.

Los clientes internos de la empresa respondieron a esta pregunta segun sus
conocimientos, es importante determinar que ciertas respuestas tuvieron que ser
mejoradas debido al nivel de educacion de ciertos colaboradores, como fue el caso de

las personas que realizan trabajos de carga de mercaderia.

Los resultados de esta pregunta se plasmo en la matriz 5.4 que se puede observar a

continuacion en el siguiente capitulo.



CAPITULO V

5. PROPUESTA

5.1 Titulo

Modelo de Planificacion Estratégica para la empresa Distribuciones Escobar Borja

S.A.

5.2 Introduccion

La planeacion estratégica hoy en dia toma un papel importante para el éxito o fracaso
de las empresas, actualmente los cambios politicos y econdmicos han obligado a las
organizaciones a prestar atencion en este tema debido a que su objetivo principal es
la toma de decisiones acertadas mediante la implementacién de estrategias y planes
de accion. Una empresa con una planificacion acorde al entorno actual y a sus
necesidades, permite el aprovechamiento de factores internos como las fortalezas que
permiten a su vez reducir efectos negativos de factores externos como son las

amenazas, con el fin de buscar el logro de objetivos.

El presente modelo de planificacion estratégica busca mejorar la gestion
administrativa de la empresa, que permita asi una optimizacion de recursos, que se
veran reflejados en la forma de trabajar de los colaboradores y directivos de la

organizacion.

5.2.1 Datos Informativos

Empresa ejecutora

Distribuciones Escobar Borja S.A.
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Beneficiarios

Directivos, colaboradores y clientes de la empresa Distribuciones Escobar Borja S.A.

Ubicacion
Tabla 5.1 Ubicacién Matriz

MATRIZ
Provincia: Guayas
Ciudad: Guayaquil
Empresa: Distribuciones Escobar Borja S.A
Direccion: P. Icaza 747 y Garcia Avilés
Sucursales: Quito-Ambato
Teléfono: 042301641

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).

Tabla 5.2 Ubicacién Sucursal 1

SUCURSAL 1
Provincia: Pichincha
Ciudad: Quito
Empresa: Distribuciones Escobar Borja S.A
Direccion: Isla San Cristdbal entre Rio Coca y Tomas de
Berlanga
Teléfono: 022435924-022456596

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).

Tabla 5.3 Ubicacién Sucursal 2

SUCURSAL 2
Provincia: Tungurahua
Ciudad: Ambato
Empresa: Distribuciones Escobar Borja S.A
Direccion: Av. Los Shyris y Zoopozopanqui 08
Teléfono: 032843939-032410426

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).
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5.3 Antecedentes de la propuesta

La empresa Distribuciones Escobar Borja S.A, no cuenta con una historia establecida
debido a su manejo empirico por lo que se propone la siguiente, cabe recalcar que

ciertos aspectos se lograrén con este trabajo de investigacion.
Historia

Distribuciones Escobar Borja S.A (DEBSA) inicia sus actividades comerciales en el
afio 1998 como una empresa dedicada a la importacion y distribucion de alfombras.
Con el paso del tiempo, en el afio 2002 DEBSA decide ampliar su gama de productos
a piscinas, productos tecnoldgicos, sillas, sillones y muebleria en general, entre otros;
dichos productos proceden de varios paises lo que asegura una gran variedad, y
proporciona un crecimiento sostenido de la empresa. Cuenta con dos sucursales

ubicadas en Quito y Ambato.

La empresa dispone de una larga trayectoria en el mercado ecuatoriano, que permite
comprender las necesidades de los clientes, de manera que se adapta a ellas al
proponer un servicio acorde a sus preferencias; garantiza productos de alta calidad y
disefios exclusivos, adaptados a los cambios tecnoldgicos y culturales, se encuentra

siempre a la vanguardia del mercado.

El personal brinda un servicio eficiente y confiable, constituyéndose en un gran socio
estratégico para los clientes, esto ha permitido tener una gran presencia en el

mercado y mantener relaciones duraderas con los mismos.
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5.4 Justificacion

El modelo de planificacion estratégica permite la mejora en la organizacion de la
empresa, que busca integrar a la misma para dirigir esfuerzos en el camino hacia el
cumplimiento de objetivos con el fin de tener una ventaja competitiva en su sector,

en este caso las importaciones.

La creacion de un modelo de planificacion estratégica permite solucionar problemas
y necesidades que presenta la empresa como son: desconocimiento, desorden, falta
de motivacion y el mas importante a criterio del autor de este proyecto, la falta de

conocimiento acerca de la organizacién por parte de colaboradores.

A su vez la creacion de dicho modelo permite establecer la filosofia organizacional
que esta conformada por mision, vision y valores organizacionales, ayuda también a
la elaboracion de estrategias que se basan en las opiniones de trabajadores de la

empresa que ayuda al cumplimiento de objetivos organizacionales.

Finalmente se determina que con la elaboracién de este modelo la empresa
Distribuciones Escobar Borja S.A, contara con una mejor organizacién y una

planeacion acorde al movimiento de la misma.
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5.5 Objetivos

5.5.1 Objetivo General

Desarrollar un modelo de planificacion estratégica para la empresa Distribuciones

Escobar Borja S.A.

5.5.2 Objetivos Especificos

e Establecer una filosofia organizacional que conste de mision, visién y valores
para la empresa Distribuciones Escobar Borja S.A.

e Conocer mediante un andlisis FODA la situacion actual de la empresa
Distribuciones Escobar Borja S.A.

e Determinar objetivos, estrategias, planes de accién y control para la empresa

Distribuciones Escobar Borja S.A.

5.6 Desarrollo de Objetivos

5.6.1 Planificacién Estratégica

Debido a la carencia de una planeacion establecida la empresa Distribuciones
Escobar Borja S.A, muestra una serie de falencias en su interior, como son: falta de
organizacion, atencion al cliente, formalizacion de la planificacion, entre otras que se
pretenden mejorar y solucionar con el siguiente proceso de planeacion estratégica
que a su vez se constituye como el modelo que se propuso en el comienzo del

proyecto de investigacion.
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5.6.2 Modelo de Planificacion Estratégica

Gréafico 5.1 Modelo de Planificacion Estratégica propuesta por el autor

a. Formulacion de la b. Socializacion de la
estrategia. estrategia.

c. Implementacion de la d. Medicion y evaluacion
estrategia. de la estrategia.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la literatura consultada.

5.6.3 Proceso de Planeacion Estratégica

a.

Formulacion de la estrategia.- determinacion de la situacion actual de la
empresa mediante una matriz FODA, establecimiento filosofia
organizacional de la empresa Distribuciones Escobar Borja S.A, comprendida
por mision, vision y valores.

Socializacion de la estrategia.- entrega de oficios a los colabores de la
empresa que contengan la filosofia organizacional propuesta.
Implementacion de la estrategia.- formulacién de objetivos, estrategias y
planes de accion para la empresa Distribuciones Escobar Borja S.A.
Medicion y evaluacion de la estrategia.- establecimiento de planes de

control y criterios de evaluacion de los objetivos estratégicos.
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5.6.3.1 Formulacion de la estrategia

Propuesta de filosofia organizacional

Establecimiento de la misidn y vision

Distribuciones Escobar Borja S.A es una empresa dedicada a la importacion y
distribucion de productos para la oficina y el hogar, que lleva una administracion

empirica, por lo que se propone:

e Mision
“Distribuciones Escobar Borja S.A, importamos y distribuimos productos
para el hogar y oficina con la més alta calidad y al menor precio, a través de
nuestras sucursales ubicadas en las principales ciudades del pais con el fin de
cumplir con los requerimientos y necesidades de nuestros clientes.”

Mision en 7 palabras: Importamos productos de calidad al menor precio.

e Vision
“Mantenernos como una empresa lider y confiable en la importacion y
distribucion de productos para el hogar y oficina, mediante un servicio rapido

y responsable.”

Vision en 7 palabras: Ser una empresa lider y confiable en importaciones.

Valores

Cabe destacar que los valores fueron determinados por los clientes internos de la

empresa, es decir los empleados en la encuestas realizada con anticipacion (Anexo

).
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Respeto.- valor traducido en un trato amable hacia el préjimo, la empresa respeta
creencias, religiones, tradiciones, derechos de colaboradores y clientes que permiten
un correcto funcionamiento de la organizacion y a su vez garantiza nuestra

transparencia.

Responsabilidad.- trata de la realizacion de actividades y funciones de la empresa

con dedicacién y con el respeto a normas y leyes.

Honestidad.- valor importante, refleja la integridad de las personas, muestra que

todos nuestros actos van acorde a la ética y a la moral.

Puntualidad.- rapidez y confiablidad al momento de entregar nuestros productos en

el tiempo establecido.

Humildad.- reconocimiento a nuestros colaboradores que el crecimiento y avance de

la empresa es gracias a la colaboracion y esfuerzo de ellos.

Confianza.- seguridad que tiene una persona en otra.

Trabajo en equipo.- organizacion para unificacion de esfuerzos en busca del

objetivo comun de la empresa.

Anélisis interno y externo

Para realizar el diagnostico situacional de la empresa se utilizé una matriz FODA, la
cual sirvio también para la elaboracion de estrategias que constituyen el tercer paso

del modelo de Planificacion Estratégica propuesto por el autor.
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Analisis Interno

Mediante un analisis interno se pueden determinar las fortalezas y debilidades de

la organizacion, con el anlisis de las siguientes capacidades:

e Capacidad competitiva.- aspectos relacionados con el &rea comercial de
la empresa, tales como calidad del producto, atencion al cliente, ventaja
competitiva, precios, publicidad, entre otros.

e Capacidad financiera.- corresponde directamente a aspectos econémicos
de la organizaciobn como son: capital, cuentas por pagar e indicadores
financieros importantes de anélisis.

e Capacidad tecnoldgica.- aspectos relacionados al proceso productivo, en
este caso al proceso de distribucién, entre los que se encuentran
infraestructuras fisicas y tecnoldgicas, variedad de productos, etc.

e Capacidad de talento humano.- aspectos relacionados directamente a
los colaboradores de la empresa, tales como: experiencia, salarios,

capacitaciones, entre otros.

Andlisis externo

Mediante este analisis se determinan oportunidades y amenazas con la

consideracién de los siguientes factores:

e Factores Politicos.- refiriéndose a politicas que se dan en el pais, como
las actuales restricciones a las importaciones, por lo que es importante
tener planes de contingencia para contrarrestar efectos negativos de las

mismas.
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Factores Econdmicos.- son factores como la inflacion, PIB, devaluacion,
ingreso per capita entre otros que estan intimamente relacionados con la
economia a nivel nacional e internacional.

Factores Socio-Cultural.- dentro de ellos se encuentran los gustos y
preferencias del consumidor, razon por la cual se necesita de una variedad
innovadora de productos.

Factores Tecnoldgicos.- se determina avances e innovacion en
tecnologia para herramientas, maquinaria e incluso informacion.

Factores Ecoldgicos.- se toma en cuenta leyes y regulaciones orientadas
al cuidado del medio ambiente.

Factores Legales.- considera leyes orientadas al trabajador y a los

derechos de cada uno de ellos.

Matriz FODA

Para la realizacion de esta matriz se tomd en cuenta las respuestas obtenidas en la

encuesta (Anexo I1) y entrevista (Anexo I1l) realizadas a los colaboradores y gerente

respectivamente de la empresa.

Tabla 5.4 Matriz general FODA

Fortalezas Oportunidades
) ) Uso de marketing para comercializacion
F1 Buen ambiente de trabajo 01
de productos
F2 Innovacion de productos 02 Alianzas estratégicas
F3 Stock adecuado de productos 03 Innovacion tecnoldgica
F4 Venta al por mayor a distribuidores 04 Expansion en el mercado
o Adquisicion de proyectos a gran
F5 Cordialidad con los colaboradores 05 o .
escala(oficinas, clinicas)
F6 Trabajo en equipo 06 Buena relacién con proveedores
F7 Liquidez financiera o7 Crecimiento econdmico del pais
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F8 Red de contactos 08 Integracion comercial China-Ecuador
. Alta demanda de productos para el hogar
F9 Recursos tecnologicos 09 .
y oficina
F10 | Buenos precios en el mercado 010 | Centenares de partidas arancelarias
F11 | Variedad de productos 011 | Existencia de pagina web
Confianza entre  colaboradores vy
F12 o 012 | Apertura de nuevas sucursales
directivos
F13 | Ubicacién geografica favorable de su | O13 | Negocios con el estado
matriz
F14 | Sucursales en ciudades como Quito y | O14
Ambato
Debilidades Amenazas
D1 | Falencia en atencion al cliente Al Aparicion de nuevos competidores
D2 | Inexistencia de procesos A2 Incremento de aranceles
D3 Desconocimiento de las funciones de A3 Decrecimiento del poder adquisitivo de la
cada empleado poblacion
L Demora en el tiempo de despacho de
D4 | Falta de organizacion de la empresa A4 )
empresas transportistas
Desperdicio de tiempo en momentos )
D5 . A5 Altos impuestos
libres
D6 | Ausencia de estrategias A6 Cupos a productos importados
D7 Falta de comunicacion dentro de la A7 Mal empaque de productos por parte de
empresa las fabricas
) ] ) Maltrato de mercaderia en el viaje desde
D8 | Resistencia al cambio A8 . .
el pais de origen.
Desconocimiento  sobre el proceso )
D9 o . A9 Cambio constante del mercado
administrativo
D10 | Falta de promociones A10 | Aparicion de productos sustitutos
D11 | Falta de capacitacion al personal All | Aumento de contrabando
Inexistencia de una  planeacion .
D12 . Al12 | Inflacion
estratégica
D13 | Falta de incentivos a los colaboradores A13 | Dafios en mercaderia por un aforo fisico
D14 | Falta de infraestructura Al4

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).
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Determinacion de fortalezas y debilidades

Mediante las respuestas obtenidas en la encuesta realizada a los colaboradores de la
empresa y las respuestas de la entrevista realizada al gerente de la misma se

determinaron las principales:

Fortalezas
Tabla 5.5 Tabla de Fortalezas
F1 Liquidez financiera
F2 Buenos precios en el mercado
F3 Innovacidn de productos
F4 Variedad de productos
F5 Stock adecuado de productos
Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).
Debilidades

Tabla 5.6 Tabla de Debilidades

D1 Falencia en atencidn al cliente
D2 Falta de capacitacién al personal
D3 Falta de infraestructura

D4 Falta de organizacion de la empresa
D5 Ausencia de estrategias

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).



Determinacion de oportunidades y amenazas

Oportunidades

Tabla 5.7 Tabla de Oportunidades

o1

Buena relacién con proveedores

02

Alta demanda de productos para el hogar y oficina

03

Integracion comercial China-Ecuador

04

Expansion en el mercado

05

Uso de marketing para la comercializacion de

productos

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).

Amenazas

Tabla 5.8 Tabla de Amenazas

Al

Incremento de aranceles

A2

Cupos a importaciones

A3

Aumento de contrabando

A4

Aparicion de nuevos competidores

A5

Altos impuestos

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).
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Matrices de priorizacion

Mediante el analisis interno y externo se determinaron las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la empresa Distribuciones Escobar Borja S.A, se prioriza

los factores més importantes de la siguiente manera:

Fortalezas

Valor Nivel de impacto
0 Ningln impacto
1 Bajo impacto
2 Regular impacto
3 Mediano impacto
4 Alto impacto

Tabla 5.9 Matriz de priorizacion de Fortalezas

o = ]
2 bt @ o <
2 8 o © %) 3 192) 'g 1%} =)
] ‘S 2 \g =4 ke 2 s =] = S
Fortalezas £ © 9 8 8 s S |38 8 g N
" s o s B T o L - o e
N 2 E 2 8 |t 8 |8 8 |F S
=) e 3 e oS S = X S -
=y 3 = 2 e
5 m )
Liquidez
- 4 4 3 3 14 1
financiera
Buenos precios en
4 - 3 3 3 13 2
el mercado
Innovacién de
4 3 - 2 2 11 3
productos
Variedad de
4 3 2 - 2 11 4
productos
Stock adecuado de
3 3 2 2 - 10 5
productos

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).




Debilidades

Valor Nivel de impacto
0 Ningln impacto
1 Bajo impacto
2 Regular impacto
3 Mediano impacto
4 Alto impacto
Tabla 5.10 Matriz de priorizacion de Debilidades
© = c
5 2 3
= Q © P c
: . | 5 E |g 8 |§ € [2 g |_ |
Debilidades | € & g 3 - s 2 |2 ® |8 S
S = o e = 8 © pt 3 s |S 5
< © 3 L © o = S B 2
2 s ° = s 8 [T ° a
g F =
g L g
Falencia en
- 4 1 3 10
atencion al cliente
Falta de
capacitacion al 4 - 1 3 9 2
personal
Falta de
1 1 - 3 7 4
infraestructura
Falta de
organizacion de la 3 3 3 - 9 3
empresa
Ausencia de
2 1 2 0 5 5
estrategias

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).




Oportunidades
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Valor Nivel de impacto
0 Ningln impacto
1 Bajo impacto
2 Regular impacto
3 Mediano impacto
4 Alto impacto
Tabla 5.11 Matriz de priorizacién de Oportunidades
1 (%2}
0 © =]
2 & £ 8 s g
o e <
g 3 & | g - c
s 8 & © 83 E > o 'S
idad ?g S © > S S < g © = %
Oportunidades | 8 3 ° 5 g T put g s S S
2 g T g 8 3 2 5 © 2 =
o o S = c Ll S E S =
> @ < =] c S < [a
] T 5 S s o ©
£ 3 | g 5 3 2
< = w ° g
- o
Buena relacion con
- 0 3 2 2 7 5
proveedores
Alta demanda de
productos para el 0 1 4 3 8 4
hogar y oficina
Integracion comercial
3 1 - 3 2 11 1
China-Ecuador
Expansion en el
2 4 3 - 2 11 2
mercado
Uso de marketing para
la comercializacion de 2 3 2 2 9 3
productos

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).
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Amenazas
Valor Nivel de impacto
0 Ningln impacto
1 Bajo impacto
2 Regular impacto
3 Mediano impacto
4 Alto impacto

Tabla 5.12 Matriz de priorizacion de Amenazas

(%2}
<5} n % n 8 c
° n c‘C) % '8 = @ D o
e o =) o 5 s S S = o
Amenazas S 3 & g e 8 8 = a S S
E S S £ g £ |s5 28 E ° =
e g o g S g 5 E 8 = =)
e € < 8 = 8 = s
— = < © < [a
o
<
Incremento de
- 1 3 1 4 9 3
aranceles
Cupos a
1 - 3 2 3 9 4
importaciones
Aumento de
3 3 - 3 3 12 2
contrabando
Aparicion de
nuevos 1 2 3 - 1 7 5
competidores
Altos impuestos 4 3 4 1 - 12 1

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).

Con los factores priorizados tanto internos como externos se procede a la elaboracion

de una matriz FODA resumen que se plantea a continuacion.
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Tabla 5.13 Matriz FODA resumen

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
F1 Liquidez financiera 01 Integracion comercial China-Ecuador
F2 Buenos precios en el mercado 02 Expansion en el mercado
Uso de marketing para la
F3 Innovacidn de productos 03
comercializacion de productos
Alta demanda de productos para el hogar
F4 Variedad de productos 04
y oficina
F5 Stock adecuado de productos 05 Buena relacién con proveedores
DEBILIDADES AMENAZAS
D1 Falencia en atencion al cliente Al Altos impuestos
D2 Falta de capacitacion al personal A2 Aumento de contrabando
D3 Falta de organizacién de la empresa A3 Incremento de aranceles
D4 Falta de infraestructura A4 Cupos a importaciones
D5 Ausencia de estrategias A5 Aparicién de nuevos competidores

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).




Matriz de evaluacion de factores internos (MEFI)

Calificacion Significado
4 Fortaleza mayor
3 Fortaleza menor
2 Debilidad menor
1 Debilidad mayor

Tabla 5.14 Matriz de evaluacién de factores internos(MEFI)
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Factores determinantes Peso ‘ Calificacion Ponderacién
Fortalezas
F1 | Liquidez financiera 0,1 4 0,4
F2 | Buenos precios en el mercado 0,2 4 0,8
F3 | Innovacién de productos 0,15 3 0,45
F4 | Variedad de productos 0,15 3 0,45
F5 | Stock adecuado de productos 0,15 3 0,45
0,75 2,55
Debilidades
D1 | Falencia en atencién al cliente 0,1 1 0,1
D2 | Falta de capacitacion al personal 0,05 1 0,05
D3 Es::)zare(js;organizacién de la 0,04 2 0,04
D4 | Falta de infraestructura 0,05 0,1
D5 | Ausencia de estrategias 0,05 0,1
0,25 0,39
TOTAL 1,00 2,94

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).

Andlisis

La suma total de la ponderacion da 2,94 que esta por encima del promedio que es 2,5
lo cual significa una situacion interna favorable que determina que las fortalezas
predominan en relacion a las debilidades, por lo que se propone crear estrategias para

mejorar ciertas debilidades que sirvan para que la empresa crezca de manera

sostenible.




Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)

Calificacion Significado
4 La respuesta es superior
3 La respuesta esta por encima del promedio
2 La respuesta es promedio
1 La respuesta es pobre

Tabla 5.15 Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)

72

Factores determinantes Peso ‘ Calificacion Ponderacién
Oportunidades
Integracion comercial China-
OL | Ecyador 0,2 4 0,8
02 | Expansién en el mercado 0,15 3 0,45
Uso de marketing para la
03 comercializacion de productos 0.1 2 0.2
04 Alta demandg Qe productos para 01 2 0.2
el hogar y oficina
O5 | Buena relacién con proveedores 0,1 3 0,3
0,65 1,95
Amenazas
Al | Altos impuestos 0,1 2 0,2
A2 | Incremento de contrabando 0,1 1 0,1
A3 | Incremento de aranceles 0,1 2 0,2
A4 | Cupos a importaciones 0,1 2 0,2
Aparicion de nuevos
AS competidores 0,05 2 0.1
0,45 0,8
TOTAL 1,00 2,75

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).

Andlisis

El resultado total ponderado es 2,75 que es ligeramente superior al promedio, por lo

gue se determina una situacién externa favorable, cabe tener en cuenta que hay que

determinar estrategias que permitan aprovechar de mejor manera las oportunidades

para neutralizar las amenazas.
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Matriz del Perfil Competitivo (MPC)

Calificacion Significado
4 Fortaleza mayor
3 Fortaleza menor
2 Debilidad menor
1 Debilidad mayor

Tabla 5.16 Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

o DEBSA Provefabrica Indumaster
3
oL °
0 X [72}
% t & Calificacion | Ponderacion Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion
ag o
LL
Diversidad
de 0,20 4 0,80 3 0,60 3 0,60
productos
Stock de
0,15 4 0,60 3 0,45 2 0,30
productos
Participaci
on de 0,15 4 0,60 3 0,45 2 0,30
mercado
Atencién
. 0,2 1 0,20 3 0,60 3 0,60
al cliente
Lealtad del
. 0,18 3 0,54 2 0,36 2 0,36
cliente
Publicidad | 0,12 2 0,24 2 0,24 3 0,36
Total 1,00 2,98 2,70 2,52

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).
Anélisis
De la comparacion realizada con esta matriz se puede observar que la empresa

Distribuciones Escobar Borja S.A (DEBSA) se encuentra mejor posicionada en el

mercado que sus competidores, es asi que, Provefabrica se acerca con un total
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ponderado de 2,70 e Indumaster con 2,52, cabe recalcar que ambas empresas carecen
de ciertos productos que ofrece la empresa objeto de estudio, la que su vez presenta

falencias en publicidad y atencién al cliente.

5.6.3.2 Socializacién de la estrategia

La planeacion estratéegica comenzo con la formulacién de wuna filosofia
organizacional y un andlisis tanto interno como externo de la empresa Distribuciones
Escobar Borja S.A, como segundo paso de la propuesta de un modelo de planeacion
estratégica se dio a conocer a los colaboradores la mision, vision y valores

organizacionales a través de oficios dirigidos a cada uno de ellos.

5.6.3.3 Implementacion de la Estrategia

Formulacién de objetivos

Los objetivos estratégicos se determinan en funcidn al cruce de factores que se

realiza en la matriz siguiente:



Tabla 5.17 Matriz de Formulacién de Objetivos y Estrategias
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OPORTUNIDADES AMENAZAS
o1 02 03 04 05 Al A2 A3 A4 A5
Alta
L Uso de
Integracion . - demanda de .
. Expansion | marketing para Buena Cupos a Aparicion de
comercial productos . Altos Incremento de | Incremento . .
; en el la relacién con . importacio nuevos
China- AT para el impuestos contrabando de aranceles -
mercado comercializacio proveedores nes competidores
Ecuador hogar y
n de productos oficina

FORTALEZAS FO — ESTRATEGIAS AGRESIVAS (EXPLOTAR) FA — ESTRATEGIAS COMPETITIVAS (BUSCAR)
F1 Liquidez financiera
F2 Bueno;srrsgé%s enel F1-F2-F3-F4-F5-01-04-05 Expandirse en el mercado con un incremento en
— ventas manteniendo precios bajos. . . .
F3 Inncr)c\)/gﬁ:sc:cr)\sde F1-01-05 Incrementar la cantidad de negocios con proveedores de China. F1-F2-F4-A3-AS5 Establecer urnozﬁglgéca de precios a la variedad de
pro F4-F5-04 Mantener un control adecuado en el inventario de mercaderia para P )
Variedad de : F3-F4-A2-A5 Determinar productos de alta demanda.
F4 roductos satisfacer la demanda del mercado.
P F1-F5-02-04 Establecer politicas de facilidades de pago.
Stock adecuado de
F5
productos
DEBILIDADES DO — ESTRATEGIAS CONSERVADORAS (CONFRONTAR) DA - ESTRATEGIAS DEFENSIVAS (EVITAR)
D1 Falencia en atencion
al cliente D1-D2-D5-02-03 Mejorar la atencion y despacho al cliente.
D2 Falta de capacitacion D2-D3-02-04 Elaborar un manual de funciones permitiendo una mejora en
al personal las actividades de la empresa. . -
Falta de organizacion D3-D5-02 Establecer un organigrama estructural para una mayor D1-D3-A5 l\_/IgJorar la pagina web de Ia_emptesa. .
D3 d 2 s D5-A2-A5 Establecer publicidad en medios de comunicacion y redes sociales.
e la empresa organizacion. D3-A5 Dar a conocer la empresa mediante el marketin
D4 Falta de D2-D3-D5-02 Desarrollar programas de motivacion empresarial. O P g
infraestructura Establecer comisiones por ventas.
D5 Ausencia de D1-D2-D3-02-04 Capacitar al personal.

estrategias

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).
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Una vez realizada la matriz FODA con el cruce de sus factores que dan como
resultado FO, FA, DO, DA se procede a determinar objetivos estratégicos,
estrategias y actividades para cada uno de ellos, se tiene en cuenta que del cruce
resultante se pueden obtener tanto objetivos como estrategias que puedan ayudar a
cumplir los mismos, de tal manera que los objetivos estratégicos que se plantean son

los siguientes:

e Desarrollar una mejor organizacion empresarial.
e Mejorar la atencién y despacho al cliente.
e Generar fidelizacién de los clientes a través de la satisfaccion de los mismos.

e Expandirse en el mercado mediante el incremento de ventas.



Plan de accién

Tabla 5.18 Matriz de plan de accion de Objetivos Estratégicos
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Objetivos

Estrategias

Actividades

Desarrollar una mejor
organizacion
empresarial.

Establecer un organigrama
estructural.

Determinar departamentos de la
empresa.

Elaborar un manual de funciones.

Definir actividades a realizar
por parte de cada departamento
en la empresa.

Mejorar la atencién y
despacho al cliente.

Capacitar al personal.

Capacitacion en atencion al
cliente.

Capacitacion en manejo de
herramientas informaticas.

Capacitacion en manejo de
mercaderia en bodega.

Dar a conocer la empresa mediante
el marketing.

Mejora de la pagina web de la
empresa.

Establecer publicidad en
medios de comunicacién y
redes sociales.

Establecer programas de
promocion para clientes.

Generar fidelizacion de
los clientes a través de la
satisfaccion de los
mismos.

Establecer una politica de precios a
la variedad de productos.

Determinacion de clientes
considerados potenciales.

Mantener precios bajos.

Establecer politicas de facilidades de

Determinar tiempos de plazo de

pago. pago de facturas (30 y 60 dias).
Determinar productos de alta Elaborar una lista de los
demanda. productos mas solicitados.

Expandirse en el
mercado mediante el
incremento de ventas.

Incrementar la cantidad de negocios
con proveedores de China.

Determinar los mejores en
precio y calidad.

Mantener un control adecuado en el
inventario de mercaderia para
satisfacer la demanda del mercado.

Capacitacién a personal de
bodega en tema inventarios.

Establecer comisiones por ventas.

Fomentar una politica de
incentivos por ventas.

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).

5.6.3.4 Medicidn y evaluacion de la estrategia

Posteriormente a la implementacion de la estrategia se procede a medir y evaluar la

misma por medio de planes de control a través de indicadores, donde es importante

determinar que existen tanto cualitativos como cuantitativos segun su incidencia.



Plan de control Objetivo N. 1

e Desarrollar una mejor organizacion empresarial.

Tabla 5.19 Matriz Plan de Control Objetivo 1

78

Estrategias Actividades Indicador Base Meta Recursos Criterio de evaluacién Responsable
Determinar Econdmico,
Establecer un organigrama Establecer el Area
departamentos de la 0% 100% humano y Sio No
estructural. organigrama administrativa
empresa. material
Definir actividades a
Econdmico,
Elaborar un manual de realizar por parte de Elaboracién del manual Area
0% 100% humano y Sio No
funciones. cada departamento en de funciones administrativa
material

la empresa.

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).




Plan de control Objetivo N. 2

e Mejorar la atencién y despacho al cliente.

Tabla 5.20 Matriz Plan de Control Objetivo 2
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Descripcién del

Estrategias Actividades Indicador indicador Base Meta Recursos Criterio de evaluacion Responsable
NUmero de capacitaciones 2
Capacitacion en atencion Realizar 2 Econdmico, humano y Verde capacitaciones
ol cliente. Namero de capacitaciones | capacitaciones 0% 100% material 1 capacitacion | | Area administrativa
realizadas/NUmero de al afio.
capacitaciones planificadas Rojo 0
NUmero de capacitaciones 2
) Capacitacién en manejo Realizar 2 P Verde capacitaciones
Capacitar al personal. de herramientas NUmero de capacitaciones capacitaciones 0% 100% Economico, humano y . s Area administrativa
: Lo . . = material Amarillo 1 capacitacion
informéticas. realizadas/NUmero de al afio.
capacitaciones planificadas Rojo 0
NUmero de capacitaciones 2
Capacitacion en manejo Realizar 2 P Verde capacitaciones
de mercaderia en NUmero de capacitaciones capacitaciones 0% 100% Econormg?e,r?;mano Y 1 capacitacion Area administrativa
bodega. realizadas/Numero de al afio. P
capacitaciones planificadas Rojo 0
) ) Porcentaje de mejora Lograr el 100% ) Verde 86%-100%
Mejora de la pagina web de mejora de la 30% 100% Econdmico, humano y [) 0 Avrea de marketin
de la empresa. Pagina web anterior/Pagina 4 ijna veb material Amarillo 71% -85% 9
web actual Pag ' Rojo < 70%
Dar a conocer la — - Establecer
empresa meQnante el Esta_blecer publlCl_dad_gn Establecer h‘_ar_ramlentas de herramientas de . . Econémico, humano y ) i )
marketing. medios de comunicacion publicidad. L 0% 100% - Sio No Area de marketing
- publicidad. material
y redes sociales.
- Establecer .
Estableggr programas de | Establecer herra}rplentas de herramientas de 0% 100% Econdmico, humano y Si 0 No Area de marketing
promocién para clientes. promocion. Bromocién material

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).




Plan de control Objetivo N. 3

e Generar fidelizacion de los clientes a través de la satisfaccion de los mismos.

Tabla 5.21 Matriz Plan de Control Objetivo 3
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Estrategias Actividades Indicador Base Meta Recursos Criterio de evaluacion Responsable
Econémico,
Determinacion de clientes Establecer politica de Area
0% 100% humano y SioNo
Establecer una politica de considerados potenciales. pecios. administrativa
material
precios a la variedad de
Econémico,
productos. Establecer politica de Area
Mantener precios bajos 0% 100% humano y Sio No
pecios. administrativa
material
Determinar tiempos de Econémico,
Establecer politicas de Establecer politicas de Area
plazo de pago de facturas 0% 100% humano y SioNo
facilidades de pago. pagos. administrativa
(30 y 60 dias). material
Elaboracion de una lista Econdmico,
Determinar productos de alta Elaborar un listado de Area
de los productos mas 0% 100% humano y SioNo
demanda productos. administrativa
solicitados. material

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).




Plan de control Objetivo N. 4

e Expandirse en el mercado mediante el incremento de ventas.

Tabla 5.22 Matriz Plan de Control Objetivo 4
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Estrategias Actividades Indicador Base Meta Recursos Criterio de evaluacion Responsable
6 nuevos
. roveedores
Incrementar la cantidad de P 0
. . . . Verde 100%
Determinar los mejores en NUmero de nuevos Econémico, humano y
- 4 nuevos A . -
negocios con proveedores de 10 16 Area administrativa
. . . . proveedores
precio y calidad. proveedores chinos. material Amarillo 75%
China.
2 nuevos
proveedores
Rojo | 50%
Mantener un control adecuado en
Establecer un control Porcentaje de exactitud
el inventario de mercaderia para ) ) Econémico, humanoy | [AVAT[S >90% i S
mediante el ERP de la Productos fisicos/productos 0% 100% ) Area administrativa
satisfacer la demanda del material >85%
empresa. en sistema Rojo <80%
mercado.
Establecer comisiones por Fomentar una politica de Desarrollar politica de Econdmico, humano y i
0% 100% SioNo Area administrativa

ventas.

incentivos por ventas.

comision por ventas

material

Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).
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Como parte de la propuesta y resultado de una planeacién estratégica también se
propone un organigrama que muestre la estructura organica de la empresa y otro que
muestre la departamentalizacion de la misma, hay que considerar que los

departamentos de una manera empirica eran los siguientes:

e Presidencia

e Gerencia General

e Administracion Quito
e Secretaria

e Ventas

e Bodega

A lo que se propone el aumento de dos departamentos nuevos que son:
Importaciones y Marketing, este Gltimo seria una ayuda externa, es decir es un
departamento de asesoria para cuando se necesite implementar herramientas de

publicidad.

Por otra parte, para mejorar la organizacion de la empresa y como resultado también
de la planificacion se propone una manual de funciones que sirva de guia para la

Empresa Distribuciones Escobar Borja S.A,

Tanto los organigramas como el manual de funciones se determinan a continuacion.



Organigrama de la departamentalizacion propuesta

Gréafico 5.2 Departamentalizacion de la empresa Distribuciones Escobar Borja S.A propuesta
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Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).
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Organigrama de la estructura orgéanico funcional propuesta

Gréafico 5.3 Estructura organica propuesta para la empresa Distribuciones Escobar Borja S.A
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Elaborado por: Escobar, Andrés (2015).
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Dehsa

Distribuciones Escobar Borja S.A.

MANUAL DE

FUNCIONES PARA LA

EMPRESA

DISTRIBUCIONES

ESCOBAR BORJA S.A

Pagina
2

Version
1-1

Fecha
04/2015

Cadigo
MFDE

NOMBRE DEL CARGO O

DEPARTAMENTO

PRESIDENTE

FINALIDAD DEL CARGO

Ser el representante legal de la empresa.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

= Participar en los procesos administrativos de la empresa.

= Determinar la toma de decisiones claves para la empresa.

= Realizar reuniones cuando lo considere necesario para tratar temas

empresariales.

COMPETENCIAS

» Habilidades de negociacion.

» Facilidad de expresion.
= Buen manejo de personas.

REQUERIMIENTOS

= Titulo de 3 nivel en adelante.
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Pagina
MANUAL DE 3
FUNCIONES PARA LA .,
Version
. , . DISTRIBUCIONES Fecha
Distribuciones Escobar Borja S.A. 04/2015
ESCOBAR BORJA S.A —_
Cddigo
MFDE
NOMBRE DEL CARGO O
GERENTE GENERAL
DEPARTAMENTO

FINALIDAD DEL CARGO
Planear, organizar, dirigir y controlar las diferentes actividades de la empresa.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
= QOrganizar al personal a su cargo.
» Tomar decisiones estratégicas junto con el presidente.
= Dirigir y controlar el desempefio en todos los departamentos.
= Trabajar acorde a los valores organizacionales propuestos.
= Representar a la empresa tanto interna como externamente.
= Determinar productos que seran comercializados.
COMPETENCIAS
= Habilidades de negociacion.
» Facilidad de expresion y manejo de personas.
= Emprendimiento.
REQUERIMIENTOS
= Titulo de Ingeniero Comercial.

= Titulo de tercer nivel en adelante.
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FUNCIONES PARA LA iy
Version
v . DISTRIBUCIONES Fecha
Distribuciones Escobar Borja S.A. 0412015
ESCOBAR BORJA S.A —
Cddigo
MFDE
NOMBRE DEL CARGO O
SECRETARIA
DEPARTAMENTO

FINALIDAD DEL CARGO
Administrar y organizar los documentos de la empresa.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
= Redactar oficios, y documentos solicitados por el gerente.
= Mantener una agenda de las actividades a realizar por parte de gerencia.
= Dar atencidn a llamadas y desviarlas al departamento correspondiente.
COMPETENCIAS
= Facilidad de expresion.
= Buen manejo de personas.
= Personalidad optimista.
= Habilidad de saber hablar y saber escuchar.
REQUERIMIENTOS

= Titulo de segundo nivel en adelante.
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Pagina
MANUAL DE 5
FUNCIONES PARA LA .,
Version
EMPRESA 1-1
DISTRIBUCIONES Fecha
04/2015
ESCOBAR BORJA S.A —_
Cddigo
MFDE

NOMBRE DEL CARGO O

DEPARTAMENTO

ASESOR DE MARKETING

FINALIDAD DEL CARGO

Direccién y control de publicidad de la empresa.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

= Establecer herramientas para implementar publicidad, promocion y

propaganda.

= Proponer al gerente y presidente planes de publicidad para captar clientes.

= Presentar un presupuesto de los valores que se incurriran en publicidad.

= Mantener y actualizar la pagina web de la empresa.

= Establecer promociones previa autorizacién del gerente.

= COMPETENCIAS

= Manejo de herramientas informaticas.

= Creatividad.
= Tener sentido logico.
REQUERIMIENTOS

= Ingenieria en Marketing.

= Titulo de tercer nivel en adelante.
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MANUAL DE 6
FUNCIONES PARA LA iy
Version
Lo . DISTRIBUCIONES Fecha
Distribuciones Escobar Borja S.A. 04/2015
ESCOBAR BORJA S.A —
Cddigo
MFDE
NOMBRE DEL CARGO O ADMINISTRADOR DE
DEPARTAMENTO IMPORTACIONES

FINALIDAD DEL CARGO
Administrar lo referente a importaciones de la empresa.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
= Elaborar la declaracion de importacion.
= Tener informacion de los proveedores que abastecen a la empresa.
» Asegurar que los valores a pagar por impuestos aduaneros sean correctos y
pagados en el tiempo establecido.
= Realizar informes del estado de la mercaderia que se encuentra en curso
hacia el pais.
COMPETENCIAS
= Honradez.
= Buen manejo de nimeros.
REQUERIMIENTOS
= Ingenieria comercial o comercio exterior.

= Cursos en temas aduaneros.
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MANUAL DE 7
FUNCIONES PARA LA .,
Version
. , . DISTRIBUCIONES Fecha
Distribuciones Escobar Borja S.A. 04/2015
ESCOBAR BORJA S.A —_
Cddigo
MFDE
NOMBRE DEL CARGO O
CONTADORA
DEPARTAMENTO

FINALIDAD DEL CARGO
Administrar el termino contable de la empresa.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

= Realizar declaraciones de impuestos.

= Elaboracion de estados financieros.

= Elaborar los cheques de pago mensual, utilidades, décimo tercero, décimo

cuarto para los colaboradores de la empresa.

COMPETENCIAS

= Manejo de herramientas informaticas contables.

= Capacidad de resolucion de problemas.
REQUERIMIENTOS

= Ingeniera en Contabilidad y Auditoria con experiencia en el campo.




92

Pagina
MANUAL DE 8
FUNCIONES PARA LA .,
Version
. , . DISTRIBUCIONES Fecha
Distribuciones Escobar Borja S.A. 04/2015
ESCOBAR BORJA S.A —_
Cddigo
MFDE
NOMBRE DEL CARGO O
VENDEDORES
DEPARTAMENTO

FINALIDAD DEL CARGO
Cumplir con requerimientos de los clientes.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
= Dar buena atencion al cliente.
= Preocuparse por las ventas de la empresa ya sean dentro o fuera de la misma.
= Recibir pedidos de clientes de una manera respetuosa y atenta.
= Solicitar mercaderia cuando se requiera en almacén.
= Asesorar al cliente en su compra.
COMPETENCIAS
= Manejo de herramientas informaticas.
= Capacidad de resolucion de problemas.
» Facilidad de habla y mejo de personas.
REQUERIMIENTOS
= Titulo de segundo nivel en adelante.

= Cursos en temas aduaneros.
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MANUAL DE 9
FUNCIONES PARA LA .,
Version
. , . DISTRIBUCIONES Fecha
Distribuciones Escobar Borja S.A. 04/2015
ESCOBAR BORJA S.A —_
Cddigo
MFDE
NOMBRE DEL CARGO O
DESPACHADORES
DEPARTAMENTO

FINALIDAD DEL CARGO
Manejo de mercaderia y envio adecuado de la misma.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
» Revisar que la mercaderia importada Illegue en buenas condiciones a la
empresa.
= Elaborar pedidos solicitados por el departamento de ventas.
= Mantener una organizacion adecuada de la mercaderia.
= Despachar adecuadamente los productos con el objetivo de asegurar la
calidad de los mismos.
= Entregar mercaderia en las distintas empresas de transporte en el caso de
envios interprovinciales.
COMPETENCIAS
= Capacidad fisica.
= Capacidad de resolucion de problemas.
REQUERIMIENTOS

= Titulo de segundo nivel en adelante.
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Segun las falencias identificadas que presenta la empresa se propone las siguientes

capacitaciones:

e Capacitacion en atencion al cliente

Tabla 5.23 Programa de capacitacién en atencion al cliente

Duracion:

12 horas

Participantes:

Vendedores y secretarias.

Areas de la empresa:

Venta y demas vinculados en el

contacto con clientes.

Temas a tratar:

Sentido de pertenencia a la empresa

e Conocimiento del papel dentro

de la empresa.

e Ayuda directivo-colaborador.
¢A que se refiere una atenciéon de
calidad?

e Que es atencion al cliente?

e Atencion de calidad.

e Etapas de la atencion.
Contacto cliente-trabajador

e Empatia con el cliente.

e Generacion de satisfaccion en

el cliente.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la literatura consultada.
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e Capacitacion en herramientas informaticas

Tabla 5.24 Capacitacion en herramientas informaticas

Duracion:

40 horas

Participantes:

Colaboradores y directivos de la

empresa.

Areas de la empresa:

Toda la empresa.

Temas a tratar:

Word y Excel bésico y avanzado.
Sistema ERP implementado en la
empresa.

Alcance de cada colaborador segun su

funcién dentro del sistema ERP.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la literatura consultada.

e Capacitacion en manejo de mercaderia en bodega

Tabla 5.25 Capacitacion en manejo de mercaderia en bodega

Duracion:

12 horas

Participantes:

Despachadores y bodegueros.

Areas de la empresa:

Despacho y bodega.

Temas a tratar:

¢como mantener el orden en bodega?
Aspectos a tener en cuenta en
organizacion de mercancias.
Agrupamiento de productos.
Verificacion de stock tanto en sistema

como fisico.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la literatura consultada.

El registro de asistencia del personal a las capacitaciones esta establecido en el anexo

V.
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Dar a conocer la empresa mediante la publicidad

Lo propuesto se resume a una mejora en la pagina web de la empresa y a la creacion
de un perfil de Facebook de la misma, en la cual los clientes puedan conocer los

productos que oferta DEBSA.

Pagina web de la empresa en construccion. www.debsa.com.ec

000 ¢ il debsa.com.ec ¢ h a0 z

Debsa

Distribuciones Escobar Borja S.A.

Inicio ¥ Sillas Mesas Sillones Tabureles

CATEGORIAS

» Camilas
» Mesas

» Muebles
} Peluguerla
} Sillas

} Silones

» Taburetes

PRODUCTOS DESTACADOS

Lite

SILLA DANNA Slllas Kartell Sllla de disefiopop  Piscina inflable
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Creacion de una pagina en Facebook.

Ii DEBSA ¥ Andres Inicio 1
Pégina Mensajes Notificaciones Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda v
ESTA SEMANA
1
Me gusta de la
pagina

H

cwnes Escol

Ve tu anunc aqL
Crear llamada a la accion il Te gusta v m m]

Biografia Informacién Fotos Me gusta Més ~

DEBSA

— Importamos productos de
Invitar a amigos a que indiquen que les gustalla ... Estado || Foto/video 31 Evento, hito + =y calidad
2 Me gusta
Alcanza tu préximo objetivo Jebt :Qué estuviste haciendo?
foaes Bt
g)b 100 Me gusta Promocionar pagina
Promocionar pagina )eb: DEBSA actualiz6 su foto de portada

Establecer una politica de precios a la variedad de productos

Puesto que la empresa mantiene precios bajos, se maneja una politica orientada a los
clientes considerados potenciales traducidos en descuentos al total de sus compras, es

asi que:

Tabla 5.26 Politicas de descuentos

Monto Descuento

$20000 promedio en compras mensuales | 6% de descuento

Clientes de mas de 8 afios 5% de descuento

$15000 promedio en compras mensuales | 4% de descuento

A clientes a los que Administracion | 3% de descuento

considere necesario

Productos seleccionados (oferta) Hasta el 50% de descuento

Elaborado por: Escobar, Andres (2015).
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Establecer politicas de facilidades de pago

Para dar facilidades de pago a los clientes de la empresa se establece lo siguiente:

El cliente que requiera crédito debe pasar en sus dos primeras compras los
$2000 y la tercera compra se le podra otorgar el crédito.

e Solo se dara crédito con cheques posfechados.

e El tiempo maximo de crédito es 60 dias, esto depende del monto de compra.

e Clientes nuevos que requieran crédito deberan pasar la aprobacion de

gerencia.

Determinar productos de alta demanda

Es importante determinar que la empresa ofrece un sinnimero de productos, entre
ellos los mas vendidos se encuentran: sillas, sillones y alfombras, este ultimo es el

producto estrella y con el cual empezd la empresa sus operaciones.

Incrementar la cantidad de negocios con proveedores de China

DEBSA maneja sus actividades de compra de sus productos por medio de una
empresa consolidadora en China, la cual permite que se compre una variedad de

productos de diferentes fabricas y se las pueda embarcar en un solo contenedor.

Anualmente el gerente y presidente o ya sea uno de ellos realiza una visita a ferias y
fabricas en China y otros paises del mundo, de lo que es importante aclarar que se
pueden incrementar ya sea uno, dos 0 méas proveedores, 0 pude ser tambien el caso
que no se incremente ninguno, segun los requerimientos de la empresa y sus clientes.
De entre los proveedores se pueden observar los siguientes, se guarda

confidencialidad en los nombres de cada uno de ellos.



Tabla 5.27 Proveedores de la empresa
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Proveedores Pais Productos
Proveedor 1 China Lamparas decorativas
Proveedor 2 China Sillas y sillones
Proveedor 3 China Inflables y piscinas
Proveedor 4 China Acondicionadores de aires
Proveedor 5 China Soportes
Proveedor 6 China Sillas y mesas de PVC
Proveedor 7 China Guarniciones para
muebles
Proveedor 8 China Mesas de computadora
Proveedor 9 China Basureros sanitarios
Proveedor 10 China Varios
Proveedor 11 Arabia Saudita Alfombras
Proveedor 12 Egipto Alfombras
Proveedor 13 Bélgica Alfombras
Proveedor 14 Turquia Alfombras

Elaborado por: Escobar, Andres (2015).

Mantener un control adecuado en el inventario de mercaderia para satisfacer la

demanda del mercado

Mediante un sistema ERP que dispone la empresa, se puede mantener un control de

inventarios tanto en la matriz como en sus sucursales. Se recomienda anualmente

verificar tanto el stock fisico como el virtual para que los dos tengan un margen de

error minimo.

Es importante conocer que un ERP es un sistema que permite a las empresas reunir

la informacion de manera digitalizada, es decir tener datos de diferentes areas como

pueden ser: ventas, contabilidad, compras, manejo de stock, distribucién entre otras,

lo que permite tener un trabajo automatizado y estandarizado.
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En el anexo V se puede observar una manera de control del inventario de la empresa

mediante el sistema ERP implementado.

Establecer comisiones por venta

En el tema de comisiones, la empresa incentiva a sus vendedores con el 6% de la
venta mensual individual de cada uno de ellos, asi también se otorgara cada 3 meses

un premio adicional al que haya registrado el mayor monto de ventas.



CAPITULO VI

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

La empresa Distribuciones Escobar Borja S.A no cuenta con un lineamiento
estratégico por lo que sus colaboradores no conocen su mision, vision y
valores organizacionales, lo cual desemboca en un desinterés del personal
hacia la empresa.

Si bien es cierto la empresa se mantiene sélida dentro de su mercado pero
tanto la falta en la atencion al cliente, como la falta de publicidad y otros
aspectos han causado insatisfaccion en sus clientes.

Distribuciones Escobar Borja S.A se maneja de una manera empirica, razon
por la cual no se tiene una participacion activa de todos los colaboradores de
la empresa.

La empresa que cuentan con una planificacion estratégica permite a la misma
determinar sus puntos fuertes y débiles y la manera de mejorarlos.

Una falta de incentivos por ventas al personal es la causa por la que los
colaboradores no establezcan un compromiso con la empresa.

Es importante determinar una filosofia organizacional, realizar un analisis
situacional, establecer objetivos estratégicos, determinar estrategias que
conlleven a una mejor organizacion y toma de decisiones de la empresa.
Tener un plan de accién y un plan de control resultante de una planeacién
estratégica, ayudara a la empresa a tener indicadores que permitan controlar

las estrategias que se proponen.
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Recomendaciones

Es importante establecer una planeacion estratégica de manera que los
colaboradores como directivos se integren para el cumplimiento de objetivos
propuestos.

Se recomienda a la empresa capacitar al personal en areas donde se
encontraron falencias, como es el caso de la atencion al cliente y la
publicidad.

Dar motivacion al personal para que los colaboradores se sientan parte de la
empresa y alineen sus esfuerzos en busca del cumplimiento de metas tanto
personales como empresariales.

Dar importancia a las opiniones de los colaboradores de la empresa para la
toma de decisiones, cabe determinar los aspectos a tratar para el bien de toda
la organizacion.

Es importante generar compromiso en todos los integrantes de la empresa,
para trabajar de manera conjunta en busca del cumplimiento de la vision
empresarial.

Las estrategias que se establezcan en la empresa deben estar dirigidas a cubrir
las falencias de la misma para fortalecer aquellos puntos débiles.

Dar una mayor organizacion al trabajo de la empresa de manera que cada
trabajador conozca sus funciones y responsabilidades para que pueda cumplir

su trabajo acorde a lo establecido en el manual de funciones propuesto.
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ANEXOS

ANEXO |
ENCUESTA
PONTIFICA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE AMBATO
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Dirigido a: Clientes de la Empresa Distribuciones Escobar Borja S.A.
Obijetivo: Tomar las opiniones del cliente para la elaboracion de estrategias
gue permitan una Planeacidn Estratégica adecuada para la empresa.
Instrucciones: Marque con una X la respuesta que usted considere
conveniente.

1. Afos de cliente en DEBSA:

Mésdeunafio  Masde5afios  Masde 10 afios_

2. ¢A qué sucursal usted realiza su pedido?

Matriz: Guayaquil____ Sucursal: Quito___ Sucursal: Ambato_

3. ¢Cual es su apreciacion con respecto a DEBSA en cuanto a?

Calidad del producto:

Excelente_ Bueno Regular Malo

Disponibilidad del producto

Excelente Bueno Regular Malo

Precios con respecto a otros proveedores:

Alto Medio Bajo

Atencion:

Excelente_ Bueno Regular Malo
Despacho:

Excelente._ Bueno Regular Malo_

Tiempo de entrega:

Excelente_ Bueno Regular Malo
Condiciones de entrega:

Excelente_ Bueno Regular Malo

Publicidad y promociones:

e
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Excelente Bueno Regular Malo

4. ¢Nombre a otros competidores similares a DEBSA que trabajan con usted?

5. ¢Qué importancia tiene para usted DEBSA como proveedor? Califique sobre 10

6. ¢Que sugiere cambiar para que la empresa le sirva de mejor manera?

7. ¢Qué productos adicionales a los que le distribuye DEBSA le gustaria a usted que se le

venda?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 11
ENCUESTA

PONTIFICA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE AMBATO

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS .
'!.\\\Lv-\ 4 D“"—/-

'('-,'/_;

Dirigido a: Clientes internos de la Empresa Distribuciones Escobar Borja S.A.

Obijetivo: Identificar factores internos y externos de la empresa.

Instrucciones: Responder de manera clara y concisa las siguientes preguntas.

e

Sz ~ &
R cOF
RErs Mis TESYS

6. ¢Conoce usted la misién de la empresa?

Si_ No
7. ¢Conoce usted la vision de la empresa?

Si No

8. ¢Cual es su tarea dentro de la empresa?

9. ¢Qué valores considera usted que se deberia promover dentro de la empresa? (Entendido

como valores organizacionales tales como respeto, confianza, entre otros).

10. A su criterio determine las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que posee

DEBSA.

Entendiendo que:

Fortalezas (Aspecto interno positivo, dentro de la empresa)

Debilidades (Aspecto interno negativo, dentro de la empresa)
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Amenazas (Aspecto externo negativo, fuera de la empresa)

Oportunidades (Aspecto externo positivo, fuera de la empresa)

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 11

ENTREVISTA

PONTIFICA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE AMBATO
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

- \YOLICA gy,
Dirigido a: El Gerente de la Empresa Distribuciones Escobar Borja S.A. = r g,

,(-.(:

Ing. Ermel Escobar Borja

Objetivo: Identificar factores internos y externos de la empresa.

e

"Z""ffl_s- IS 4“‘(5,\-\(‘0‘%*

1. ¢Cuél es la mision y vision de su empresa?
“La mision y visién no se encuentran establecidas, pero tanto mi persona como nuestros
trabajadores saben que nuestra razon de ser es la venta de productos de calidad a un bajo
precio y nos proyectamos a seguir siendo una empresa lider en la ventas de nuestros
productos. ”

2. ¢ Desde su punto de vista como ve a la empresa ante sus competidores?
“Personalmente pienso que la empresa esta bien posicionada en el mercado ya que no
tenemos competidores directos, puesto que nos enfocamos mas a la venta al por mayor, es
decir a almacenes y distribuidores. Por nombrar ciertos competidores tenemos a Indumaster
en la provincia de Manabi, Provefabrica en la ciudades de Quito y Guayaquil, Office System
en Ambato, Alfombras San Luis en Quito, teniendo en cuenta que ciertos de ellos 0 en
ocasiones todos realizan compras a DEBSA. ”

3. ¢Tiene su empresa clientes potenciales o clientes fuertes que regularmente acuden a la
misma? ¢ Alrededor de cuantos?
“Al hablar de clientes, puedo decir que tenemos clientes antiguos, nuevos, frecuentes y
ocasionales, pero de entre ellos es dificil establecer un nimero exacto de cuantos de ellos
son los mejores, aunque atreviéndome a decir nuestros clientes potenciales van alrededor de
80 que generan compras importantes a la empresa. ”

4. ¢Piensa que la empresa tiene falencias?
“Por supuesto, toda empresa por muy bien que se encuentre tiene falencias, de entre

nuestras falencias puedo destacar que debemos mejorar en la atencién al cliente, en la parte
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de publicidad, la organizacion de la empresa y otras que se pueden ir detectando con el
pasar de los dias.”

¢ Cual cree usted que es su mayor fortaleza?

“Bueno al hablar de fortalezas puedo indicar que contamos con una buena liquidez
financiera, tenemos precios bajos y nos hemos venido manejando con el incremento en la
variedad de productos.”

¢ Cree que sus colaboradores estan capacitados para su labor diario?

“No puedo decir que todos los trabajadores estén capacitados, pero si puedo decir que todos
ellos son capaces de realizar la tarea que se le asigne, este es un punto en el cual debemos
mejorar porque no hemos ofrecido capacitaciones a mas de la Ultima que tratd de la
facturacién electronica y el sistema implementado en la empresa. ”

¢ Qué haria usted para mejorar su empresa?

“Darle una mejor organizacion, darle un enfoque mas formal a las actividades que se

realizan dentro de la empresa y seguir teniendo esa buena relacién con los trabajadores. ”
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ANEXO IV

Registro de asistencia de trabajadores a programas de capacitacion

Debsa Registro de asistencia a los programas de

capacitacion
Distribuciones Escobar Borja S.A.

Tema:

Ciudad:

Fecha:

Instructor:

No. Cedula Nombres y Area | Cargo Firma

Apellidos
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Iméagenes del inventario de la empresa mediante el sistema ERP establecido.

Matriz

#® Sistema ERP Wel

«

ok,

%7 DEBSA S.A.

Principal

ERPVC 32
(1 Sistema y Gonfiguracién
(Cdinventarios y Servicios
23 Ventas y Ctas. por Gobrar
[ maestros.
=3 Transaccionss
Cotizaciones Clientes

3

Facturas y Notes de Venta

Registro Retenciones Cliente:

Registro de Notas de Crédito

Cobro de Facturas/MNotas Déb.

Guia de Remision

NIC Dev. Productos

Pago de factura con NIC

Registro de Notas de Débito

Registro de Cheques Protestado

Consultas y Reportes

[ Listado de Reportes Ventas

[ saldes de Clientes

[ Listado de Facturas + Costos

[T control de vias. por vendedor

[ Listado de Cheques Cobrados

[~ ] Consula de precio por clients

[ |Estaco oe Cuenta de Clientes

[ |cuaare ge Caia

[ Listado de Ventas por \endedor
(2] Procesos

(=<9 Compras y Ctas. por Pagar

2g

C | [} 192.168.10.6/sistemadebsa/siserp.aspx

Aplicaciones Para acceder rapido a una pagina, arrastrala a esta barra de

7

Importar ahora...

- saldos X Bodega ¥

[ Ctros marcadores

Saldos por Bodega

MATRIZ ¥

Sucursal

Tipode Bodega | Distribucion y Ventas v

o

192.168. i dek

_whp_s

Sistema ERP Wel

= 0 @

)

144
30/05/2015

Bodega PARQUE CALIFORNIAD17-D18 ¥ |Nivel Inventario (Todos) v Adiadira Favoritos 5
Marca (Todes) Y| Enlazar Marca? =

Producte Descripcien Producto

[KExportar Bxcel 72 Actualizar

Bodega Froducto | Descripsion Stock Bodega PVP Incluido IVA | Stock Total
DIT-DIE 010805 ALFMSGOSE SHAGGY 160X220 0.00 148,000 000
DIZ-D1E 010808  ALFMISCOSE SHAGGY 180X255 0.op 167.001 00D
DIZD1E 011601 ALF AMIRAPRONTO 60X110 543.00 7.000 oo
DIZ.D1E 011603 ALF.AMIRA120X170 87.00 19,001 00D
DIT-DIE 011604  ALF.AMIRA 160X220 197.00 40.001 000
DIZ-DIE 011805 ALF.AMIRA 180X260 0.0 52,000 00p
D17-D18 011606 ALF AMIRA 230220 0.00 84.000 0.00
DITDIE 01161 ALF AMIRA 803000 1.00 123,095 000
DIZ-DIE 011812 ALF.AMIRA-PRONTO S0X80 449.00 2001 000
D17-D18 011622 ALF KHALAF 160X220 10.00 27.003 0.00
DI7D1E 012501 ALFMSCOGE SHAGGY CLOTH 60x110 0.00 29000 000
DIZ-DIE 012502 ALFMSCOSE SHAGGY CLOTH 120X160 0.0 85.000 00p
DIZ-D1E 012503 ALFMVISCOSE SHAGGY GLOTH 1406200 oo 117.000 o0
DIT.DIE 012504 ALFVISCOSE SHAGGY CLOTH 160X220 0.00 157.000 0.00

c

[ 192.168.10.6/sistemadebsa/siserp.aspx

Aplicaciones  Para acceder rapido a una pagina, arrastrala a esta barra de marcadores. Importar marcadores ahora...

Menii del Sistema

HEJERPVC 22

(] Sistema y Gonfiguracion

(] Inventarios y Servicios

(=43 Ventas y Ctas. por Cobrar
(] Maestros

Transacciones

Cotizaciones Clientes
Facturas y Notas de Venta
Registro Retenciones Cliente
Registro de Notas de Crédito
GCobro de FacturasMiotas Db,
Guia de Remisian

NIC Dev. Productos

Pago de factura con N/C
Registro de Notas de Débito
Registro de Cheques Frotestado
Consultas y Reportes

[ Listaco e Reportes Ventas

[ |sakios de Cientes

[ Listado de Facturas + Costos
[~ control de vtas. por vendedor
[ Listaco ge Cheques Cobrados
[C]Consuka de precio por cliente
[~ |Estado de Cuenta de Clientes
[ |Cuadre de Caja

[ |Listace ge Ventas por \endedor
(2] Procesos

23 Compras y Ctas. por Pagar

=]

Para Reflexionar: *Quién persevera alcanza.

- Saldos X Bodega %

Saldos por Bodega

Sucursal aumo v

Tipe de Bodega | Distribuciony Ventas

Bodega (Todas) v Nivel Inventario (Todos) v Afiadir a Favoritos <)
Marca (Todos) v Enlazar Marca? =

Producto Descripeién Producto

| Exportar Excel  H Actualizar

Bodega Products  Descripeién Stock Bogega PVP Inciuido [VA  Stock Totsl
Q.NORTE 010303 ALF.OUT AFRICA 160X225CM 62.00 42,000 000
Q. ARGELIA 010305 ALF.OUT AFRICA T7X1500M 269.00 13.500 0.00
Q.NORTE 010305 ALF.OUT AFRICA T7X150CM 21.00 13.500 000
Q. ARGELIA 010401 ALF NATURA 60X110CM 195.00 11.000 0.00
Q.NORTE 010401 ALF NATURA 60X110CM 200 11.000 000
Q. ARGELIA 010405 ALF NATURA 120X170 82.00 31.908 0.00
Q.NORTE 010405 ALF NATURA 120%170 50.00 31888 000
Q.NORTE 010407 ALF NATURA 170x230 600 59.998 .00
Q.ARGELIA 010408 ALF NATURA 263 3.00 90.000 000
Q.NORTE 010408 ALF NATURA 2X3 11.00 90.000 0.00
Q.ARGELIA 010408 ALF NATURA 240%340 500 126,967 000
Q.NORTE 010408 ALF NATURA 240X340 300 126.997 0.00
Q.ARGELIA 010410 ALF NATURA 67X30 3.00 312,995 000
Q.NORTE 010410 ALF NATURA 67X30 2.00 312,985 0.00

§ AaEscoBaR W 30/05/2015 @ 14:07:40 W (6) Mensaia(s) sin leer
14:07
30/05/2015

ES =

N )

i |
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€ - C [1192.168.10.6/sistemadebsa/siserp.aspx

Aplicaciones  Para acceder rapido a una pagina, amastrala  esta barra de marcadores. [mportar marcadores ahora..

Principal « - Saldos X Bodega '*
Menii del Sistema Saldos por Bodega -
ve32 -
agERe 22 ) Sucursal AMBATO ¥
() Sistema y Configuracion
] Inventarios y Servicios Tipo de Bodega | Distribuciony Ventas v
(=153 Ventas y Cias. por Cobrar Bodega (Todas) v | Nivel Inventario (Tedos) v Afiadir a Favoritos )
(D Mzestros Marca (Todos) v|  Enlazar Marca? O
(I3 Transacciones i
Producte Descripeién Producto
[Ccotizaciones Clientes
[CIFacturas y Notas de Venta ¥ Exportar Excel 2 Actualizar
ERBQB"D Retenciones Clente Bod Produc D 0 Stock Bods PVP Incluido VA Stock Total
[JRegistro de Notas de Crédito = reduete =L LT nelase o
ECDbrudEFBHUFBSfNMBS Déb. AMBATO 010405 ALF NATURA 120X170 23.00 31.998 0.00
[CJeuia de Remisien AMBATO 010409 ALF NATURA 240%340 1.00 126,967 000
]G Dev. Productos
AMBATO 010501 ALF. NOBLESSE COSY 120X170CM 3.00 60.000 0.00
[]Pago ae tactura con G
[JRegistro g Notas ce Débito AMBATO 010801 ALF VISCOSE SHAGGY 60X110 200 28.000 0.00
[ Registro ce Cheques Protestaso AMBATO 010603 ALF VISCOSE SHAGGY 120X160 28.00 77.000 0.00
(345 Consuttas y Reportes
DL\SIBHBHEREDDRES \Ventas AMBATO 010804 ALF VISCOSE SHAGGY 140X200 7.00 112.000 0.00
[ salios de Clientes AMBATO 010605 ALF VISCOSE SHAGGY 160X220 7.00 148,000 0.00
[Distado de Facturas + Costos AMBATO 010606 ALF VISCOSE SHAGGY 180X255 0.00 167.001 oo
[Jcontrol de vtas. por vendedor
[Listedo de Cheaues Cobrados AMBATO 010701 ALF. OPUS 120%170CM 0.00 75.000 0.00
[Jconsuta ge precio por cliente AMBATO 010801 ALF SAMBA SHAGGY BALTA B0X115CM 0.00 23,000 oD
[ Estado e Cuenta de Clientes
AMBATO 010802 ALF SAMBA SHAGGY BALTA 120X170CM 7.00 68000 0.00
[Clcuadre de Caja =
[Listado de Ventas por Vendedor AMBATO 011001 ALF. SATIN SHAGGY 120X170CM 5.00 70.000 0.00
OProcesos AMBATO 011101 ALF ARCTIGA/SUPER SH 120X170 1300 2088 0.00
513 Compras y Cas. por Pagar @
7| || AmMBaTO 011103 ALF ARCTICA/SUPER SH 160%230 3.00 145,005 .00 -
4 13

§ asrscoBar W 30/05/2015 @ 14:07:26  (6) Mensajels) sin leer
1407
30/05/2015

.

€ - C |[}192.168.10.6/sistemadebsa/siserp.aspx ¥ =

£ Aplicaciones Para acceder rapido a una pagina, arrastrala a esta barra de marcadores. Importar marcadores ahora...

Principal « - Saldos X Bodega *
Menii del Sistema Saldos por Bodega -
Ve a2 .
3G ERPIE32 X Sucursal (Todssj ¥
(] Sistema y Configuracion
Jinventarios y Servicios Tipo de Bodega | Distribuciny Ventas v
(59 Ventas y Ctas. por Cobrar Bodega (Todas) v |Nivel Inventaric (Todos) v Afiadir a Favoritos 5
[DMtacsires Marca (Todos) v| Enlazer Marca? )
5159 Transacciones -
) Producto Descripcion Producto
[Tcotizaciones Clientes
[JFacturas y Notas de Venta |¥3Exportar Bcel 2 Actualizar
[Jregisto Retencones Cleres Bo Products  Descripcid Stock Bod FVP Incluido IVA | Stock Total
[IRegistro de Hotas de Crédto = i S neluse i
7] Cobro de Facturasiiotas Déb. AMBATO 010302 ALF.OUT AFRICA 115X160CM 6700 21.000 000
[ Guia de Remision DIZ.DIE 010303 ALF.OUT AFRICA 160X225CM 9200 42000 000
[CInC Dev. Productos
Q.ARGELIA 010303  ALF.OUT AFRICA 160X225CM 1077.00 42000 0.00
[ ]Pago de factura con NIC
[TJRegistro de Hotas de Débito Q.NORTE 010303 ALF.OUT AFRICA 160X225CM 6200 22000 000
[TJRegisto de Cheaues Protestado AMBATO 010303 ALF.OUT AFRICA 160X225CM 2000 42000 000
=15 Consutas y Reportes
[ Lstaco de Reportss Vertas Q. ARGELIA 010305  ALF.OUT AFRICA T7X150CM 26800 13500 000
[ saldos e Clientes Q.NORTE 010305  ALF.OUT AFRICA 77X150CM 2100 13500 000
[istado de Fectres + Castos AMBATO 010305 ALF.OUT AFRICA TTX150CM 500 12500 000
[ Contrel de vies. por vendedor
[Listado de Chegues Cobrados Q. ARGELIA 010401 ALF NATURA 60X110CM 195.00 11000 0.00
[ Consuta de precio por clente Q.NORTE 010401 ALF NATURA 80X110CH 200 11.000 0.00
["|Estado ce Cuenta de Clientes
AMBATO 010401 ALF NATURA B0X110CM 1.00 11000 000
[cuadre de Caia =
[[uistado de ventas por vendedor Q. ARGELIA 010405  ALFNATURA120K170 8200 31998 000
(Procesos QNORTE 010405 ALFNATURA120XIT0 5800 31988 000
5 £3 Compras y Cias. por Pagar M
Al || AMBATO 010405 ALF NATURA 120X170 23,00 31998 0.00 M
f
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