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RESUMEN

El presente trabajo de disertacion tiene como objetivo disefiar la Planificacion
Estratégica de la Empresa D'NOOS, empresa dedicada a la produccion y distribucion de
jeans, la misma que no ha podido afrontar con éxito situaciones dificiles. La Planeacion
Estratégica es una herramienta que permite a las empresas planificar el uso de recursos y
direccionar sus esfuerzos hacia una meta organizacional; proceso que requiere de la
colaboracion de todos sus integrantes. Su objetivo principal es mejorar las capacidades
de la empresa para poder adaptarse a los cambios y controlar el comportamiento de la
organizacion, reduciendo el impacto de los factores internos y externos y aprovechar las
ventajas competitivas. Para la disertacion se utilizd la entrevista y observacion; técnicas
que permitieron la identificacion de los factores interno y externo que afectan positiva y
negativamente el entorno de la empresa, asi como también el analisis de los
competidores de la empresa. El resultado final de este trabajo sera el Plan Estratégico,
que permita que los recursos de la empresa sean mejor utilizados, plan que generara
estrategias y actividades que permita cumplir con los objetivos organizacionales y

prevenir las situaciones de riesgo.
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ABSTRACT

This dissertation project aims to design the Strategic Planning of D'NOOS Company.
This company is dedicated to produce and distribute jeans which could not faced several
successfully difficult situations. Strategic Planning is a tool that enables the companies
to plan their resources and channel the efforts towards the organizational goal; this
process requires the cooperation of all members of the company to be able to adapt to
change and take control of the organizational development, reducing the impact of
internal and external factors and make the most of competitive advantages. For this
dissertation, interview and observation were used, which allowed the identification of
internal and external factors that affect positively and negatively the environment of the
company, as well as the analysis of the competitors. The final result of this work will be
a strategic planning that let the resources of the company to be better spent and be able

to create strategies to achieve organizational objectives and prevent risk situations.



viii

TABLA DE CONTENIDOS

Preliminares

DECLARACION DE AUTENTICIDAD .....oooiiieeeeeeeeeeeeeeeeee ettt en s s Il
Y RESPONSABILIDAD ...ttt bttt sttt nne s i
AGRADECIMIENTO ...ttt sttt ettt ene e e nneaneeneennenns v
DEDICATORIA ... oottt ettt s et s e s et e s beese e st e stesaeeseensesseeseenseneentenreenen \%
RESUMEN ...t s e e e st e e e st e e e e s be e e e satbeeeanbbeeessteeeesnseeesanreeeenns VI
ABSTRACT et bbbt h bbbt b e bbbttt e e ae bt ene s VII
TABLA DE CONTENIDOS ..ottt sttt st VI
PRELIMINARES ... .ottt ettt st st st et et e e n e s e besbeereenee e s VI
TABLA DE CUADROS. ...ttt sttt ettt besbe st aseesaesneaneeneennenneaneas Xl
L4 1 I L 1 SRR Xl
CAPITULO |ttt sttt 3
EL PROBLEMA ...ttt ettt s et e st e st s et e sbeebeeneeneenneareas 3
O T <7 1 1 T Lo T TP U PO U TP PP OUROPPT 3
1.2. Planteamiento y formulacion del problema...........ccccoeiiiiiiiiinii e 3
1.3, CONEXTUAIIZACION ...ttt sttt e e e st e reeneesaenreane 3
IO 01 R 1V - T (o RSP RTR 4
1312, IMIBS0 ..ttt bbbt Rt b et b bt Rt e e b et e b n e nhe e et e e e nbn e e nreeenns 5
IR T TR [ o o OSSPSR 5
1.4.  Analisis Critico del ProbIEMa ..........coviiiiiiiecicese e 6
1.5, PIOGNOSHS .ttt ettt b bbb bbb Rt b bbb s 8
1.5.1. Formulacion del ProbIEmMa..........cooiiiiiiiiicee e s 8
1.5.2. Preguntas DIFECIIICES ...viiiee e ectie e stie e stee et e et e et e e et e et e e s e et e et e e sre e e teeenraeesneeenneas 8
1.5.3. Delimitacion del ProbIEMa .........cooiiiiiiiiccce e 9
IO TR 111 1 T Uod [0 o SO PUSTPSSSSN 10
1.7, ODBJEIIVOS oottt bbbt 11
1.7.1. ODJEHIVO GENEIAL ....c.viiiicie e st e e te et sre e re e 11
1.7.2. Objetivos BSPECITICOS ... .iiiiiiiiieiie ettt re e sre e ere e 12
(07N =1 01 10 2 | OO 13
MARCO TEORICO ....ooovviiiiiiiieie et 13

2.0, RESEAA HISIOTICA ...eeeeeeeee ettt ettt et e e et e e e e e e e e e e et e et e e e et eeeeeeeeeees 13



2.2.  Antecedentes de 12 INVEStIGACION ..........ccviuiiiiiiiiieic e 14
2.3.  Fundamentacion filOSOTICA.........cccoiiiieiiiecc e 15
2.4, FUNdamentacion [80al...........cooui i 16
2.5.  Fundamentacion CientifiCo — tECNICA........ccooviieiere e 33
BT o - T - Tod T o OSSO STPRSSR 33
2.5.2. Planeacion ESratEUiCa .........ccerieuiiuirieieieiisie sttt 33
2.5.3. Importancia de la Planeacion EStratégiCa...........ccoveiiririiiiiiiieieeseseseee s 35
2.5.4. Proceso de la Planeacion EStrateiCa ........c.ccvuevviiieieeiicie e ese e ie e se s 36
2.5.4. 1. IIISION ...ttt ettt bt s et sttt n bt be e et 37
BT S Y 1 o] OSSP PRPRRST 38
2.5.4.3. VAIOIES ..ottt a e e e nrae s 39
25,5, ODJBLIVOS ..ottt ettt e e e e e aennaenrae s 41
2.5.5.1. Clasificacion de 105 ODJELIVOS ........cccveiiiiiiiiiiic e 42
2.5.5.2. Formulacion de ODJELIVOS........ccoiiiiiiic ettt 43
2.5.8.  ESIAIEGIAS ....veuviteieeieete ittt 44
2.5.6.1. Formulacion de 1as EStrategias ..........cccuuurerrrieiienie et 44
2.5.7. ANAliSiS AMDIENTAL........cciiece e 48
2.5.8.  ANAlisis AMDIENtE INTEINO.......civiiiiieiiiecc e 48
2.5.9.  ANAlisis AMDIENtE EXEINO .....ooviiiiieieiecic e 48
2.5.10. MALMZ FODA ...ttt ettt ste et e s te e be e s e e ae e teenbeesaeaneeaneennaens 49
2.5.10.1. Matriz Evaluacion Factores Internos (MEFI) ... 52
2.5.10.2. Matriz Evaluacién de Factores EXternos (MEFE)...........cccccveiiveiieie e 54
2.5.11. Matriz de PriOFIZACION ......ciuieiiiiiiiicieieie sttt ettt nee s 56
2.5.12. MALrIZ 08 ACCIONES .....vieiieieeiie ettt ettt e st e sttt e te e teesteenteeeeeneeeneeeneeaneesneeeneeas 57
2.5.13. Matriz de Perfil COMPELILIVO .........cccveiiiiiiiiicieee e 58
2.5.14. GeStioN adMUNISIIALIVA. ........ceiveieiieiiieieie ittt nee s 60
2.5. 14,1, GESEION ..ottt ettt bbb be et it 60
2.5.15. AUMINISIFACION ....eviiiieieiie ettt sttt b ene e besreaneeee e s 61
2.5.16. Funciones de 12 adminiStraCion ............cccceeiriieiieieiesieie e 63
2.5.17. El proceso administrativo y las habilidades administrativas...........cccccooveieiiriiniinnnnns 65
2.5.18. CalENA U VAIOK ...t iiieie ettt te et e e be b e e enbesneesnnesneennaens 66
2.5.19. TOMA JE AECISIONES ....c.viiiiieiieie sttt ettt ettt sttt st be e 70

2.5.20. Grupos de interés (StaKENOIAEIS) .......ccuviiiiiiiiicic e e 71



2.5.21. Desarrollo OrganizaCional..............ccceieiiiiiinieiiieseee e 72
2.5.22. COMUNICACION ....vivieeieie ittt ettt ettt e s e s et e steese e st e s et e ebaeneestesbestaanaeeesreas 73
2.5.23. CaAliUAU ... .ottt nre s 74
2.5.24. AENCION Al CHBNTE.....eeiiiieiieie ettt be e neeneenee s 76
2.6.  Sefialamiento de 1S Variables ...........coor i 77
CAPTTULO Il 78
METODOLOGIA ..ottt 78
3.1. Enfoque de 1a INVESTIGACION. ........cuiciiiieiie et e e e nree s 78
3.2. Modalidad de [a iNVESLIGACION .......ccviiieiiciic st sree 78
3.3, Técnicas de 1a INVESLIGACION .........ccviieieieci et nee s 79
3.3.1. Recoleccion de 1a informaciOn............cccvieiiiiiicie e 79
3.3. 1.1, FUBNE PIIMAITA ...vovvieiiiiiiieie ettt bbbt ne e 79
3.3.1.2. FUBNLES SECUNTAITAS .. .e.veveerieeeseesiiesieie st ettt sttt sttt ettt se et besbeaneeeenre s 81
3.3.2. POBIACION. ...ttt et nre s 82
3.3.3. Recoleccion de 1a INFOrmaCiON ..........cooieiiiieiiie s 84
3.4.  Anélisis e Interpretacion de ReSUItAUOS ...........cceieiriiiieiei e 84
CAPITULD IV ettt s e e et e e et e e e st e e et e e e e sate e e s eabe e e etbeeeeanees 95
PROPUESTA .ottt sttt bt s e e b e s bt e s et bt e bt e s e be e bt eneenb e benbeaneeneenee s 95
N I (1 (o USSR 95
(=T ) 7T o] USSR 95
e Va1 (o 10T T o RSB USPR 95
4.3.1. Dat0S INFOIMALIVOS. .....cuviiiiiiiieiieie ettt et 96
A A JUSTIFICACION ...ttt bt r bbb s e b sbe b e st e e 97
ST o) =1 1Y/ 1SR 98
4.5.1. ODJELIVO GENEIAL........eiiiiiiiiiiee e 98
4.6.Direccionamiento EStratEgiCo .......ccuviiueiieiiiiii e sie sttt 98
4.7.Proceso del planeamiento eStratEgiCO........covviiviiieeieiieie ettt 99
4.7.1. Establecimiento de 12 MISION.........oiiiiiiiiiiiee e eneas 100
4.7.2. Establecimiento de 12 ViSION ........ccooiiiiiiiiieie e 100
4.7.3. ValOTES PrOPUESLOS......cuviuvitieiieitestesie ettt sttt b e b ettt nne e 101
4.7.4. DiagnOstico INTEINO Y EXTEIMO ....ocveiviiiiiiiiiisiieie ettt 103
4741 MAETZ FODA ...ttt bbbttt b ettt e e nae b ene s 103

4.8, ANALISIS AMDIBNTAL. ... et e e 105



Xi

4.8.1. DIagNOStICO INEIMIO .....viuvieeiieiiite ittt bbbttt 105
4.8.2. DIagnOStICO EXEINO .. .cviiiiieiiiiiiieieese ettt 108
4.9. MatriCes A€ PTIOFIZACION ........coviiiiiiiiieiee sttt 109
4.9.3. Matriz de Evaluacién de Factores INternos (E.F.L) .....ccccoovveiiiiiiiiiiececceece e, 113
4.9.2. Matriz de Evaluacion Factores EXternos (E.F.E.) ......ccccociiiiiiiniiiiiccc e 114
4.10. Matriz de Perfil COMPELITIVO. .......cccoiiiiiieiiiiee e 115
410, ODJEIIVOS ...ttt bbbttt ae e ene s 116
4.11.1. Matriz Resumen de EStrategias ........ccvcvuviiiiiieiie sttt 118
4.11.2. Plan D& ACCION ....veivieieiieitietiee sttt sttt sttt st seenee st st nnenneenean 122
4.12. ProyecCion de 1aS VENTAS .......c.civiiiiiiiee ettt et snesneeneas 131
CAPITULOD V.ot 134
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .......coiiiiiiiiie et 134
5.1, CONCIUSIONES ...ttt ettt e bbb s et st b e e st et nreane e 134
5.2. RECOMENUACIONES .....veeiieriieieiie ettt sttt st e sttt esbe e sbe e st e e s beenteeneeeseesneesneesneeeees 135

ANEXOS e 141



Xii

Tabla de Cuadros

Cuadros

Cuadro N°1.1: Arbol del PrODIEMA.........coovoveivieceesceeeeeeee et 7
Cuadro N°2.1: Proceso de Planeacion EStrategiCa .........ccouvrereririierienieieisese e 36
Cuadro N°2.2: Elementos de 18 MISION..........cccooiiiiiiieie e 38
Cuadro N°2.3: Elementos de 1a ViSION .........ccccuviiiiiiiiiiie s se e e e 39
Cuadro N°2.4: Clasificacion de 10S ODJELIVOS........cccueiviiiiiic i 42
Cuadro N°2.5: Clasificacion de 10S ODJELIVOS........cccuciiiiiiiic et 42
Cuadro N°2.6: MatriZ FODA ..ottt ettt e te e ste e teenteanaeaneeaneesnaens 51
Cuadro N°2.7: Matriz de Evaluacion Factores INErN0S .........c.coeveveiverieiiseeeeieses e se e 52
Cuadro N°2.8: Matriz Evaluacion de Factores EXErnOS..........cccovvvirinirnenisieiesie s 54
CUAAI0 N°®2.9: VAIOTACION. ......oiiiiiiieie ettt sttt st nre s 56
Cuadro N°2.10: MALriZ 08 ACCIONES .....ocuiiieiiieeiiesieesieestiestee st steestee st e steesbeasee e teenbessaesneesneesneens 58
Cuadro N°2.11: Matriz de perfil COMPELITIVO .......coviiiiiie e 59
Cuadro N°2.12: Clasificacion de la toma de deCiSIONES.........ccevvevieiieii e 70
Cuadro N°2.13: Grup0oS 0 INTEMES .......vecviiieiie ettt et be e sre e aesrbe s e e snaesree s 72
Cuadro N°2.14: Definicion de calidad ............ccooiiiiieiiii i 75
Cuadro N°3.1: Resumen informacion PriMaria.........cccocooeieiiieieie i 82
Cuadro N°3.2: Personal de D'INOOS ...t e sae e s e e e nnee e e nnees 83
CUAAIO NP®3.4: PrEJUNTA 2 ...ttt bttt sttt bbb 85
Cuadro NP3.5: PregUNTA 3.....cciieie ettt et te et e e be e b e e nbesneesneesneenrae s 86
Cuadro N°3.6: PregUNTA 4 ........coiieiiieeiie e cie e see e see e stee st e e st et e s ste e et e e ste e e sreeebeeentaessreeenseeesnneens 87
(OANE= o o TN NN R T Al o =T 11| - < PSPPSRI 88
CUAAI0 NP®3.8: PrEQUNTA B ..ottt 89
(N o o NN R T T o =T [V | - R PP TRTR 90
Cuadro N°3.10: PregUNLa 8 ......ueiieie ettt te e te et sbe e be e e e taesnnesne e e e nraeas 91
Cuadro N°4.1: Propuesta de MiSION........c.coiuiiiiiic ittt st es 100
Cuadro N°4.2: Propuesta de VISION .........cceiiiiiieiee e seeie e 101
Cuadro N°4.3: MatfiZ FODA ..ottt sttt aeenae e nneeenes 103
Cuadro N°4.4: Matriz FODA (ReSUIAAOS) ......eecvviiieiiiiiiie ittt 104
CUAAIO NP5 FOMAIEZAS ... eveveiieeiieiie sttt ettt eenne e 106
Cuadro N°4.6: DebIIAAAES .......coiveieeie et e eees 106

Cuadro N°4.7: OPOrtUNIHAAES ........cveiiiiiieeieeete e 107



Xiii

CUAAIO NC4.8: AIMENAZAS ... eeveeeeeieeieaieaeeaseesteesreesreesteesteesteesteesteesteasseaseeaseasaeaseeaseesseesseenses 107
Cuadro N°4.9: Resumen Matriz FODA ........ooi it 107
Cuadro N°4.10: Matrices de FOItalezZas ..........ccoovueieiiriiiiieie e 109
Cuadro N°4.11: Matrices de Debilidades............ccooiiiiiiiiii e 110
Cuadro N°4.12: Matrices de Debilidades...........cccovvriiiiiiiiiiieee e 111
Cuadro N°4.13: MatriceS de AMENAZAS ........cccveeuereerieiieseeseeseesteesteesteeeeesae e esaesseesreesseesees 112
Cuadro N° 4.14: Resumen Matriz FODA ..ottt 113
Cuadro N°4.15: Matrices de Debilidades............covveiiiiiiiiie i 113
Cuadro N°4.16: Matrices de Debilidades............coveiiiiiiiiiii i 114
Cuadro N°4.17: Matriz del Perfil COMPELItIVO .........cooviiiiiiiiieiece e 115
Cuadro N°4.18: Objetivos OrganizaCionales ............ccoeiiiiereiiiieiesese e 117
Cuadro N°4.19: Objetivo N°L Y @SIrAateQIAS .. ..vecveiieireiieeieese e e ste e seese e re e e 118
Cuadro N°4.20: Objetivo N°2 Y @SIFAatEUIAS ......cccveiviiiiriieitieieese e st sre e re e srae e es 119
Cuadro N°4.21: Objetivo N°3 Y eSIrategias ......cccvvevueeiiireiieerieesieesie e e sre e sre e see e sreeesneas 120
Cuadro N°4.22: Matriz ReSUMen ESrategias. ........ccerveriririierieriiiieiesee st 121
Cuadro N°4.23: Plan de Accion ObjJetivo N°L ..o 122
Cuadro N°4.24: Plan de AcCiON ODJEtiVO N® 2.....coiiiiiiiiiiiee e 124
Cuadro N°4.25: Plan de Accion Objetivo N°® 3. 126
Cuadro N°4.26: ProyecCion de 1aS VENTAS .........cccciiiiiiiie ettt 131
Cuadro N°4.27: Proyeccion de 1a ProdUCCION ...........coceieieiiiie i 132
Cuadro N°4.28: Punto de equilibrio (Unidades) .........cccooviieiiriiinieieseseseee e 133
Cuadro N°4.29: Punto de equilibrio (Valor monetario) ..........cccoovevveiieveeci e 133
Gréficos

Gréfico N°2.2: Cultura Organizacional.............cccueiviiiiiieiie e 41
Gréfico N° 2.3: Elementos en 1a 0rganizaCion ............cccocueieeiieiieeiee e 63
Grafico N°® 2.4: Cadena de ValOr .........ccoiiiieieieii et 69
Gréafico N°2.5: La comunicacion Y SUS €lemMentos ..........cccccerereiiriiinieneieesese e 74
Grafico N°3.1: Pregunta N L .....oo.oiiiieieiiiieiet ettt 84
Grafico N°3.2: PreguNEa NP2 ....ccveiecie ettt re e sbe e et e be e ena e s e e sneesnaens 86
Gréafico N°3.3: PreguNnta N3 . ...t ettt et e e be et e re e saa e s e e snaennae s 87
Grafico N°3.4: PreguNta N®4 ......ooooiiieiieieeee bbbttt 88
Grafico N°® 3.5: PregUNTA 5....c.ociiiiiiiieisie ettt 89

Grafico N°® 3.6: PrEOUNTA B.....c.eoiiiiiiieii ittt 90



Xiv

GrAfiCO N°® 3.7: PrEQUNTA 7 ...ocuiieiiiieeie ittt bbbttt 91
Grafico N°® 3.8: PregUNTa 8.......coiuiiiiiiiiiiiie et 92
Gréfico N° 4.1: Proceso Planeacion ESrategiCa .......cccveveeieeiieiieieeieesie e s iee e stve e sne e e 99
Gréfico N° 4.2: Mapa Estratégico de la Empresa D'NOOS..........cocc o 130
Grafico N°4.3: ProyecCion de 1aS VENTAS ..........ccoviiiiriirieieisie e 131

Grafico N°4.4: Proyeccion de 1a produCCION..........ccocuiiieieiieie e 132



INTRODUCCION

La globalizacién y el cambio continuo que se realizan en las necesidades de la sociedad
y la tecnologia cambiante han ocasionado que las organizaciones se preparen de acuerdo
con las necesidades y requerimientos de los clientes, mejorando continuamente el

producto y servicio que ofrecen las empresas.

El presente trabajo investigativo tiene como proposito elaborar un Plan Estratégico que
permita mejorar la gestion administrativa de la empresa D’NOOS ante las adversidades
del entorno y tomar las mejores decisiones para garantizar la permanencia de la empresa

en el mercado.

La estructura del presente trabajo consta de los siguientes capitulos:

CAPITULDO I: Esta constituido por el planteamiento del problema, que se fundamenta en
la contextualizacion, el analisis critico que hace referencia a las causas y efectos del
arbol del problema, la justificacion de la investigacion y finalmente se determinan el

objetivo general y especificos.

CAPITULO II: Se describe la resefia historica de la empresa D’NOOS, los antecedentes
de la investigacion y los fundamentos tedricos, los mismos que nos permitiran el

desarrollo del proyecto, ya que detallard los aspectos relacionados con el Plan



Estratégico y la gestion administrativa permitiendo identificar la importancia de cada

uno de los términos que intervienen en este proceso.

CAPITULO II1: Se detallara la metodologia a utilizar en la obtencion de la informacion,
describiendo que tipo de investigacion, que técnicas e instrumentos se utilizaron para la
recoleccion de la informacion. Ademas también describira los resultados obtenidos de la

informacion recopilada.
CAPITULO IV: En este capitulo se presentard una propuesta de plan estratégico,
empezando desde el andlisis interno y externo de la empresa, estableciendo de esta

manera los pasos identificados para este proceso.

CAPITULO V: Se detalla las conclusiones identificadas durante este proceso y realiza

las recomendaciones de la investigacion realizada.

Finalmente se detalla la bibliografia y anexos que se utilizaron para esta investigacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1.Tema:

“Planificacion estratégica de la empresa D”NOOS de la ciudad de Ambato para mejorar

la gestion administrativa”

1.2.Planteamiento y formulacion del problema

La Empresa D’NOOS empez0 su actividad econdmica en Marzo del afio 2009, desde ese
momento empez06 las expectativas por mantener un crecimiento sostenible, la carencia
de un Plan Estratégico que establezca los objetivos y estrategias a corto y largo plazo, no
permite hacer uso adecuado de los recursos de toda indole con los que cuenta la
empresa, para aprovechar las oportunidades que se presentan en el mercado y confrontar
las amenazas superando la debilidades para asi captar mejores ingresos econémicos y

alcanzar un crecimiento paulatino.

1.3.Contextualizacioén



1.3.1. Macro

La principal problemética que atraviesan las empresas es la falta de una adecuada
planeacion, la ausencia de la misién y vision para un cambio lo cual conduce a la
inestabilidad econdmica, provocando de esta manera pérdidas a la empresa y a la

sociedad.

En el caso de micro y pequefias empresas dedicadas a la produccion y distribucion de
prendas de vestir han crecido ya que se ha fortalecido la cultura de consumo por la

produccion nacional.

De esta manera se exige a los competidores que se encuentren relacionados con esta
actividad econdmica, que las estrategias y objetivos para mantener sus actividades sean
claros y bien definidos de acuerdo con los factores del entorno y sus necesidades, lo que

permitird mejorar el rendimiento de cada una de las areas funcionales de la empresa.

También es importante que se tenga en cuenta que, con el pasar de los afios, el nivel de
competidores que aparecen es mayor, por lo que siempre se debe estar informado de

como realizar la planificacion de manera correcta.



1.3.2. Meso

De la misma manera se puede decir que las microempresas en la provincia de
Tungurahua, en su mayoria se dedican a la misma actividad comercial por lo que se
requiere de constante innovacion. Por otro lado la falta de planificacion debido al escaso
conocimiento, no le permite acceder a los multiples beneficios que trae consigo esta

herramienta administrativa.

La problematica de las pequefias y medianas empresas se debe también a la falta de
vision a largo plazo por parte de sus propietarios y administradores que dejan de lado la
Planificacion y la Gestion, que son considerados como los cimientos de cualquier
organizacion, ya que en base a la Planificacion se asignara los puestos de trabajo y
responsabilidades para la consecucion de los objetivos planteados y conseguir que las

gestiones a realizarse por el personal sea en beneficio de la empresa.

1.3.3. Micro

La empresa D’NOOS de la ciudad de Ambato, dedicada a la venta al por mayor y menor

de prendas de vestir para hombre y mujer, cuenta con clientes internos y externos

seleccionados para poder brindar un producto de calidad.

Los Directivos y colaboradores carecen de conocimiento sobre Planificacion Estratégica,

y utilizan herramientas de la administracion empirica, que ha provocado que las



operaciones se debiliten y los competidores creen ventajas competitivas sobre nuestros

productos.

La empresa no cuenta con una cultura organizacional, los empleados no trabajan en
relacion a los objetivos y estrategias porque no los tienen definidos, lo que ha generado
problemas internos y externos, ya que la satisfaccion de los colaboradores y necesidades
de los clientes y proveedores no es la prioridad de los directivos, ocasionando un bajo

volumen en ventas y poco crecimiento organizacional.

1.4.Analisis Critico del Problema

Para tener un mejor contexto, se recomienda utilizar uno de los recursos que conlleva al
analisis basico del problema, siendo este “el arbol del problema” que se presenta en el

siguiente diagrama:



Cuadro N°1.1: Arbol del Problema

Toma de decisiones Limitado Clientes Pérdidas
EFECTOS administrativas crecimiento de la insatisfechos econémicas
tardias empresa
PROBLEMA PRINCIPAL Inexistencia de planificacion estratégica, incide negativamente en

la gestion administrativa en la empresa D’NOOS.

Escasos conO(.:i,mientos Caren_ma de Desconocimientos Direccionamiento
de gestion objetivos y de las necesidades institucional
CAUSA administrativa estrategias y el entorno inadecuado

Elaborado por: PAREDES, Alejandra(2013)
Fuente: Investigacion Propia



1.5.Prognosis

En la empresa se maneja de manera tradicional, por lo cual tiene nivel bajo de
comercializacién de los productos, el no saber cual es la meta organizacional que se
desea lograr y como se va a alcanzar, ya que un individuo u organizacién que carece de
misién, vision, objetivos y estrategias, no direcciona los esfuerzos que realiza y cae en

estancamiento, conformismo y desmotivacion.

La falta de Planificacion Estratégica no solo disminuira el volumen de ventas, también

creara insatisfaccion en los colaboradores y clientes, sino que a acorto y largo plazo

debido a la falta de competitividad puede desaparecer del mercado.

1.5.1. Formulacién del Problema

(La carencia de una Planificacion Estratégica en la empresa D’NOOS de la ciudad de

Ambato como afecta en la gestion administrativa?

1.5.2. Preguntas Directrices

Ademas la investigacion respondera las siguientes preguntas:

¢Qué herramientas administrativas se disponen actualmente para el disefio de la

planificacion estratégica?



¢Qué metodologia de disefio de una planificacion estratégica es la mas adecuada?

¢El poseer una adecuada Planificacién Estratégica, permitira un manejo adecuado de sus

recursos?

1.5.3. Delimitacion del Problema

La presente investigacion a efectuarse estd delimitada por los siguientes parametros o

parametros:

Espacial

Provincia: Tungurahua

Ciudad: Ambato

Empresa: D’NOOS

Direccion: Calle Alonso Castillo y Teofilo Lopez
Teléfono: (032) 401 756 — (032) 841 382
Temporal

La Disertacion sera desarrollada para el periodo comprendido entre el mes de

Noviembre 2012 al mes de Septiembre del 2013.
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De contenido

Campo: Empresa Comercializadora
Areas: Comercial - Administrativa

Aspecto: Planificacion estratégica

1.6.Justificacion

La presente investigacion se justifica, dada la importancia que tiene el disefiar un plan
estratégico para la Empresa D’NOOS, es necesario realizar esta investigacion, ya que
servira para mejorar la gestion administrativa dentro de la empresa, desarrollando
estrategias para incrementar la productividad, poniendo énfasis en que los objetivos

organizacionales se cumplan, logrando beneficios para la empresa y sus colaboradores.

El disefio de la Planificacion Estratégica, en base a la situacion interna y externa,
permitird aplicar las herramientas administrativas y empresariales, que podrian evitar
desaciertos, en la toma de decisiones, permanecer en el mercado y garantizar fuentes de

empleo dignos para la sociedad.

La creacién de una filosofia, valores, objetivos y estrategias, relacionados mutuamente
permitira que los empleados puedan desempefiar sus actividades laborales con alto

rendimiento, los mismos que garantizan un producto y servicio de calidad para los



11

clientes, cubriendo sus necesidades, creando a la vez fidelizacion y diferenciacién de los

productos y servicios en el mercado.

El cambio que se pretende alcanzar es posible realizarlo, ya que se contard con
informacion real de la situacion de la Empresa D’NOOS, y colaboracion de sus clientes
internos y externos, esto ayudara a disefiar un Plan Estratégico acorde con los recursos

técnicos y Humanos con los que cuenta la empresa.

Hoy en dia el éxito de un empresario, un administrador o el de alguien que dirige a la
organizacion, esta en lograr la satisfaccion del cliente interno y externo, el mismo que
identificara los valores y cultura de la empresa, llegando al comprometimiento
organizacional, planificando las necesidades de una sociedad, para lograr un mejor

crecimiento de la economia de la empresa.

1.7.0Dbjetivos

1.7.1. Objetivo general

Diseflar un plan estratégico de la empresa D’NOOS en la ciudad de Ambato para

mejorar la gestion administrativa.
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1.7.2. Objetivos especificos

e Realizar un diagndstico que permita identificar la situacion actual y los factores que
influyen en el entorno interno y externo en la empresa D’NOOS.

e Establecer la mision empresarial que permita definir la razon de ser, la naturaleza de
la empresa, y los valores empresariales para guiar la conducta del talento humano de la
empresa.

o Definir la vision empresarial para direccionar los esfuerzos de la empresa hacia un
futuro exitoso.

e Definir los objetivos y las estrategias adecuadas el para el mejoramiento de la
gestion administrativa de la empresa D’NOOS.

e Elaborar un plan de accién que direccione al mejoramiento de la gestion

administrativa en la empresa D’NOOS.



CAPITULO 1l

MARCO TEORICO

2.1.Resefia Historica

Actualmente la pequefias y medianas empresas han sufrido cambios debido a las
politicas gubernamentales y la competencia desleal que se presenta en el mercado, ha
provocado que dichas empresas utilicen herramientas de la administracién como lo es la

Planificacion Estratégica para la toma de decisiones acertadas.

D’NOOS, es una microempresa dedicada a la produccion y comercializaciéon al por
mayor y menor de prendas de vestir para hombre y mujer, la misma que cuenta con
cierto nivel de experiencia en el mercado lo que ha permitido ampliar su mercado pero

no cubrirlo plenamente.

D’NOOS inicia sus actividades comerciales en el aflo 2003,en la ciudad de Ambato
como una microempresa familiar, la misma que no contaba con la documentacion legal
para el desarrollo de sus actividades, en el afio 2009, el Sr. Javier Paredes, quienes se
ponen al mando y legalizan sus actividad comercial, decide emprender con el negocio de
ventas al por mayor y menor de prendas de vestir de hombre y mujer con las nuevas

tendencias y necesidades del mercado ambatefio, aprovechando sus conocimientos de

13
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disefio y estudios de Administracion, por cuanto a través del tiempo, ha incrementado su

demanda como una férmula para mejorar su organizacion corporativa.

En los Gltimos afios, la vida empresarial se ha regido por las nuevas tendencias
estratégicas regidas por la globalizacion, colocando a la Empresa D’NOOS como una
microempresa comercial de productos y servicio de calidad, la misma que debe asumir
retos e incorporar estrategias y principios de calidad; ya que el mundo empresarial de

hoy en dia depende de una administracion eficaz.

La permanencia en el mercado por mas de cuatro afos, ha permitido crear ciertas
ventajas competitivas, logrando identificar las fortalezas que D’NOOS posee, esto ha
facilitado su posicionamiento en el mercado, que no se ha aprovechado al maximo por
la falta de Planificacion. La calidad del producto y servicio por parte de la empresa
depende de los empleados, el entusiasmo Yy satisfaccion de ellos, la consideracion vy el

trato que reciben, todo ello influye de manera importante en su crecimiento y desarrollo.

2.2.Antecedentes de la investigacion

Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion se realizé visitas a las diferentes
Bibliotecas de Centros de Estudios Superior de la ciudad de Ambato, vy fuentes
bibliograficas de varios autores tomadas de diferentes libros, revistas, periodicos, asi

como del internet a través de paginas web.
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Para la recoleccidn de la informacion se realiz6 un censo dirigida a los colaboradores de
la Empresa D'NOOS, vy entrevistas a los encargados de la Administracion y control de

las actividades.

Se puede mencionar que la Planeacién Estratégica es un tema fundamental para el
desarrollo de las empresas sin importar el tamafio de las mismas, ya que nos permite
gestionar de manera eficiente los recursos econémicos y humanos, lo que conlleva al

cumplimiento de los objetivos organizacionales.

2.3.Fundamentacion filosofica

En el pais la falta de capacitacion sobre temas de Administracion y sus herramientas
como lo es la Planificacion Estratégica, ha provocado que las pequefias y medianas
empresas, enfrenten situaciones que se pudieron haber prevenido o quizé tener acciones

provisorias que permitan disminuir los riesgos en las organizaciones.

La situacion actual de la empresa es buena pero puede mejorar con la utilizacién
eficiente de los recursos, para lo cual es necesario el desarrollo de la Planificacion
Estratégica, lo que permitira obtener soluciones y buenos resultados ante ciertas
situaciones de riesgo, logrando ser productivos y no caer en la necesidad de improvisar
acciones y situaciones que provoque desperdicio de tiempo y demas recursos de la

organizacion.
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De esta manera se creara cierto nivel de compromiso del cliente interno, ya que se
analizaran las necesidades del cliente interno y externo, logrando pro actividad de los
involucrados para el cumplimiento de metas y objetivos organizacionales, obteniendo

resultados beneficiosos para los participantes y haciendo frente a la competencia.

2.4.Fundamentacion legal

Denominacién

D’ NOOS, es una empresa constituida en el afio 2009, con R.U.C. 180329878300,
Persona Natural Obligado a Llevar Contabilidad. Para que la empresa pueda crecer en el
mercado nacional aspira ser en un futuro una persona juridica, bajo la forma de una
Compaiiia de Responsabilidad Limitada, debido a que sus requerimientos concuerdan
con las necesidades que tiene esta empresa, los participantes se respaldarian y permitiria

a la empresa se fortalezca y en donde las partes se benefician mutuamente.

Elaborado por: D'NOOS
Fuente: Empresa D"NOQOS (2013)

Marcas y logos
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De acuerdo con lo establecido en la constitucién y leyes que rigen al Ecuador, se citara

los siguientes articulos importantes para el desarrollo de actividades econémicas.

Constitucién de la Republica del Ecuador

Titulos I11: Derechos
Capitulo segundo: Derechos del buen vivir

Seccidn octava: Trabajo y seguridad social

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente de
realizacion y base de la economia. El Estado garantizara a las personas trabajadoras el
pleno respeto a su dignidad, y una vida decorosa, remuneraciones y retribuciones justas

y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o aceptado.

Art. 34.- El derecho a la seguridad social es un derecho irrenunciable de todas las
personas, serd deber y responsabilidad primordial del Estado. La seguridad social se
regird por los principios de solidaridad, obligatoriedad, universalidad, equidad,
eficiencia, subsidiaridad, suficiencia, transparencia y participacion, para la atencion de

las necesidades individuales y colectivas.

El Estado garantizara y hara efectivo el ejercicio pleno del derecho a la seguridad social,

que incluye a las personas que realizan trabajo no remunerado en los hogares,
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actividades para el auto sustento en el campo, toda forma de trabajo autbnomo y a

quienes se encuentran en situacion de desempleo.

Capitulo tercero: Derecho de las Personas y Grupos de Atencion Prioritaria

Seccion novena: Personas Usuarias y Consumidoras

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de optima calidad
y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre su
contenido y caracteristicas La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los
procedimientos de defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por
vulneracion de estos derechos, la reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios o
mala calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que no

fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Art. 55.- Las personas usuarias y consumidoras podran constituir asociaciones que

promuevan la informacion y educacion de sus derechos, y las representen y defiendan

ante las autoridades judiciales o administrativas.

Para el ejercicio de este u otros derechos nadie sera obligado a asociarse.

Titulo VI: Régimen de Desarrollo

Capitulo sexto: Trabajo y Produccién
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Seccion Primera: Formas de Organizacion de la Produccion y su Gestion

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de la produccion en la economia, entre otras las
comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o privadas, asociativas, familiares,

domeésticas, autbnomas y mixtas.

El Estado promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir de la
poblacion y desincentivara aquellos que atentan contra sus derechos o los de la
naturaleza; alentara la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice una

activa participacion del Ecuador en el contexto internacional.

Art. 320.-En las diversas formas de organizacion de produccion se estimulara una
gestion participativa, transparente y eficiente. La produccion, en cualquiera de sus
formas, se sujetard a principios y normas de calidad, sostenibilidad, productividad

sistémica, valoracion del trabajo y eficiencia econdémica y social.

Constitucién de la Republica del Ecuador

Recuperado de: http://www.asambleanacional.gov.ec/documentos/Constitucion-

2008.pdf

Ley de Régimen Tributario Interno

Titulo Primero: Impuesto a la Renta
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Capitulo I: Normas Generales

Art. 1.- Objeto del impuesto: Establécese el impuesto a la renta global que obtengan
las personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades nacionales y extranjeras,
de acuerdo con las disposiciones de la presente Ley.

Capitulo VI: Contabilidad y estados financieros

Art. 2.-Obligacion a llevar contabilidad: Estan obligados a llevar contabilidad y declara
el impuesto en base a los resultados que arroje la misma todas las sociedades. También
lo estaran las personas naturales y sucesiones indivisas que al primero de enero operen
con un capital o cuyos ingresos brutos o gastos anuales del ejercicio inmediato anterior,
sean superiores a los limites que en cada caso se establezcan en el Reglamento,
incluyendo las personas naturales que desarrollen actividades agricolas, pecuarias,

forestales o similares.

Las personas naturales que realicen actividades empresariales y que operen con un
capital u obtengan ingresos inferiores a los previstos en el inciso anterior, asi como los
profesionales, comisionistas, artesanos, agentes, representantes y demas trabajadores
autonomos deberan llevar una cuenta de ingresos y egresos para determinar su renta

imponible.
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Capitulo 1V: Declaracion y Pago del 1.V.A.

Art. 67. Declaracién del impuesto.- Los sujetos pasivos del IVA declararan el impuesto
de las operaciones que realicen mensualmente dentro del mes siguiente de realizadas,
salvo de aquellas por las que hayan concedido plazo de un mes o mas para el pago en
cuyo caso podran presentar la declaracién en el mes subsiguiente de realizadas, en la

forma y plazos que se establezcan en el reglamento.

Los sujetos pasivos que exclusivamente transfieran bienes o presten servicios gravados
con tarifa cero o no gravados, asi como aquellos que estén sujetos a la retencion total del
IVA causado, presentaran una declaracion semestral de dichas transferencias, a menos

que sea agente de retencion de IVA.

Ley de Régimen Tributario, Recuperado de:

http://descargas.sri.gov.ec/download/pdf/leytribint.pdf

Ley de Compafiias

Secciéon V

De la compafiia de Responsabilidad Limitada
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1. Disposiciones Generales

Art. 92.- La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres 0 mas
personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social o denominacién
objetiva, a la que se afiadiran, en todo caso, las palabras “Compaiiia Limitada” o su
correspondiente abreviatura. Si se utilizare una denominacion objetiva sera una que no
pueda confundirse con la de una compariia preexistente. Los términos comunes y los que
sirven para determinar una clase de empresa, como “comercial”, “industrial”, “agricola”,
“constructora”, etc., no seran de uso exclusivo e iran acompanadas de su expresion

peculiar.

Si no hubiere cumplido con las disposiciones de esta Ley para la constitucion de la
compafiia, las personas naturales o juridicas, no podran usar en anuncios, membretes de
carta, circulantes prospectos u otros documentos, un nombre expresion o sigla que
indiquen o sugieran que se trata de una compafiia de responsabilidad limitada.

Los que contravinieren a lo dispuesto en el inciso anterior, seran sancionados con
arreglo a lo prescrito en el Art. 455. La multa tendra el destino indicado en tal precepto
legal. Impuesta la sancion, el Superintendente de Compafiias notificara al Ministerio de
Finanzas para la recaudacion correspondiente.

En esta compafiia el capital estara representado por participantes que podran transferirse

de acuerdo con lo que dispones el Art. N°113.
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Art. 93.- La compafiia de responsabilidad limitada es siempre mercantil, peros sus
integrantes, por el hecho de constituirla, no adquieren la calidad de comerciantes.

La compafiia se constituira de conformidad con las disposiciones de la presente seccion.

Art. 94.- La compafia de responsabilidad limitada podra tener como finalidad la
realizacion de toda clase de actos civiles 0o de comercio y operaciones mercantiles
permitido por la Ley, excepcion hecha de operaciones de banco, seguros, capitalizacion

y ahorro.

Art. 95.- La compafiia de responsabilidad limitada no podra funcionar como tal si sus
socios exceden del nimero de quince, si exceden de este maximo, debera transformarse

en otra clase de compaiia o disolverse.

2. De las personas que pueden asociarse

Art. 98.- Para intervenir en la constitucion de una compafiia de responsabilidad limitada
se requiere de capacidad civil para contratar. EI menor emancipado, autorizado para
comerciar, no necesitara autorizacion especial para participar en la formacion de esta

especie de compaiiias.

Art. 99.- No obstante las amplias facultades que esta Ley concede a las personas para
constituir compafiias de responsabilidad limitada, no podran hacerlo entre padres e hijos

no emancipados ni entre conyuges.
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Art. 100.- Las personas juridicas, con excepcién de los bancos, compafiias de seguros,
capitalizacién y ahorro y de las compafiias anénimas extranjeras, pueden ser socios de
las compaifiias de responsabilidad limitada, en cuyo caso se hara constar, en la némina de

los socios, la denominacion o razén social de la persona juridica asociada.

3. Del capital

Art. 102.- El capital de la compaiiia esta formado por las atara dividido en aportaciones
expresadas en la forma en que sefiale el Superintendente de Compaiiias.

Al constituirse la compafiia, el capital sera integramente suscrito, y pagado por lo menos
en el cincuenta por ciento de cada participacion. Las aportaciones pueden ser en
numerario o0 especie y, en este ultimo caso, consistir en bienes muebles o inmuebles que
correspondan a la actividad de la compafiia. El saldo del capital debera integrarse en un

plazo no mayor de doce meses, a contarse desde la fecha de constitucion de la compafiia.

4. Derechos, obligaciones y responsabilidades de los socios

Art. 114.- El contrato social establecera los derechos de los socios en actos de la
compafiia, especialmente en cuanto a la administracién, como también la forma de
ejercerlos, siempre que no se opongan a las disposiciones regales. No obstante cualquier
estipulacion contractual, los socios tendran los siguientes derechos:

a) A intervenir, a través de asambleas, en todas las decisiones y deliberaciones de la

compafiia, personalmente o por medio de representantes 0 mandatario constituido en la
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forma en que se determine en el contrato. Para efectos de la votacion, cada participacion
daré al socio el derecho a un voto;

b) A percibir los beneficios que le correspondan, a prorrata de la participacion social
pagada, siempre que en el contrato social no se hubiere dispuesto otra cosa en cuanto a
la distribucién de las ganancias:

c) A que se limite su responsabilidad al monto de sus participaciones sociales, salvo las
excepciones que en la Ley se expresan:

d) A no devolver los aportes que en concepto de ganancias hubieren percibido de buena
fe, pero, si las cantidades percibidas en este concepto no correspondieren a los
beneficios realmente obtenidos, estaran obligados a integrarlos a la compafiia.

e) A no ser obligados al aumento de su participacion social.

f) A ser preferido para la adquisicion de las participaciones correspondientes a otros
socios, cuando el contrato social o la junta general prescriban este derecho, el cual se

ejercita a prorrata de las participaciones que tuviere.

Art.115.- Son obligaciones de los socios:

a) Pagar a la compafiia la participacion suscrita.

b) Cumplir con los deberes que a los socios impusiere el contrato social.

c) Abstenerse de la realizacion de todo acto que implique injerencia en la administracién
d) Responder solidariamente de la exactitud de las declaraciones contenidas en el
contrato de la constitucion de la compafiia, y de modo especial de las declaraciones

relativas al pago de las aportaciones y al valor de los bienes aportados.
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e) Cumplir con las prestaciones accesorias y las aportaciones suplementarias previstas en

el contrato social.

5. De la administracion

Art. 116.-La junta general, formada por los socios legalmente convocados y reunidos, es
el 6rgano supremo de la compafiia. La junta general, no podra considerarse validamente
constituida para deliberar, en primera convocatoria, si los concurrentes a ella no
representan a mas de la mitad del capital social. La junta general, se reunira en segunda
convocatoria, con el nimero de socios presentes, debiendo expresarse asi en la referida

convocatoria.

6. De la forma del contrato

Art. 136.- La escritura publica de la formacién de una compafia de responsabilidad
limitada serd aprobada por el Superintendente de Compariia, el que ordenara la
publicacion, por una sola vez, de un extracto de la escritura, conferido por la
Superintendencia, en uno de los periddicos de mayor circulacion en el domicilio de la
compafiia, y dispondra de la circulacion de ella en el Registro Mercantil. En el extracto
de la escritura contendra los datos sefialados en los numerales 1,2,3,4,5y 6 del art. 137.

de esta ley.
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Art. 137.- La escritura de constitucion serd otorgada por todos los socios, por si 0 por
medio de apoderado. En la escritura se expresara:

1. Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren personas naturales, o la
denominacion objetiva o razon social, si fueren personas juridicas y, en ambos casos, la
nacionalidad y el domicilio;

2. La denominacién objetiva o la razén social de la compafiia;

3. El objeto social, debidamente concretado;

4. La duracion de la compafiia;

5. El domicilio de la compafiia;

6. El importe del capital social con la expresion del nimero de las participaciones en que
estuviere dividido y el valor nominal de las mismas,

7. La indicacion de las participaciones de cada socio suscriba y pague en numerario 0 en
especie, el valor atribuido a estas y la parte del capital no pagado, la forma y el plazo
para integrarlo;

8. La forma en que se organizara la administracion y fiscalizacion de la compafiia, si se
hubiere acordado el establecimiento de un 6rgano de fiscalizacion de la compafiia, y la
indicacion de los funcionarios gque tengan la representacion legal;

9. La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general y el modo de
convocarla y constituirla; y,

10. Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios juzguen

conveniente establecer, siempre que no se oponga a lo dispuesto en esta Ley.
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Art. 138.- La aprobacién de la escritura de constitucion de la compafiia serd pedido a la
Superintendencia de Compafiias por los administradores o gerentes o por la persona en
ella designada. Si esto no lo hicieren dentro de los treinta dias el contrato, lo hara

cualquiera de los socios a costa del responsable de la omisién.

Ley de Compafiias

Recuperado de: http://www.oas.org/juridico/PDFs/mesicic4_ecu_comp.pdf

Ley de Propiedad Intelectual

Titulo Preliminar

Art. 1.- El Estado reconoce, regula y garantiza la propiedad intelectual adquirida de
conformidad con la Ley, las Decisiones de la Comision de la Comunidad Andina y los
convenios internacionales vigentes en el Ecuador.

La propiedad intelectual comprende:

1. Los derechos de autor y derechos conexos:

2. La propiedad industrial, que abarca, entre otros elementos, los siguientes:

a) Las invenciones;

b) Los dibujos y modelos industriales;

c) Los esquemas de trazos (topografias) de circuitos integrados;

d) La informacion no divulgada y los secretos comerciales e industriales;

e) Las marcas de fabrica, de comercio, de servicios y los lemas comerciales;
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f) Las apariencias distintivas de los negocios y de establecimientos de comercio;

g) Los nombres comerciales;

h) Las indicaciones geograficas; e,

i) Cualquier otra creacion intelectual que se destine a un uso agricola, industrial o
comercial.

3. Las obtenciones vegetales.

Capitulo VIII

De las marcas

Seccion |

De los requisitos para el Registro

Art. 194.- Se entendera por marca cualquier signo que sirva para distinguir productos o
servicios en el mercado.

Podran registrarse como marcas los signos que sean suficientemente distintivos y
susceptibles de representacion grafica.

También podran registrarse como marcas los lemas comerciales, siempre que no tengan
alusiones a productos o marcas similares o expresiones que puedan perjudicar a dichos

productos 0 marcas.
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Las asociaciones de productores, fabricantes, prestadores de servicios, organizaciones o
grupo de personas, legalmente establecidos, podran registrar marcas colectivas para

distinguir en el mercado los productos o servicios de sus integrantes.

Seccion 11

Del procedimiento del Registro

Art. 201.- La solicitud de registro de una marca deberad presentarse ante la Direccion
Nacional de Propiedad Industrial, comprendera una sola clase internacional de productos
0 servicios y contendra los requisitos que determine el reglamento.

Art. 202.- A la solicitud se acompariara:

a) El comprobante de pago de la tasa correspondiente;

b) Copia de la primera solicitud de registro de marca presentada en el exterior, cuando se
reivindique prioridad; vy,

c¢) Los demés documentos que establezca el reglamento.

Seccion 11

De los derechos conferidos por la marca

Art. 216.- El derecho al uso exclusivo de una marca se adquirira por su registro ante la

Direccion Nacional de la Propiedad Industrial.
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La marca debe utilizarse tal cual fue registrada. Solo se admitirdn variaciones que
signifiqguen modificaciones o alteraciones secundarias del signo registrado.

Art. 217.- El registro de la marca confiere a su titular le derecho de actuar contra
cualquier tercero que la utilice sin su consentimiento y, en especial realice, con relacion
a productos o servicios idénticos o similares para los cuales haya sido registrada la
marca, alguno de los actos siguiente:

a) usar en el comercio un signo idéntico o similar a la marca registrada, con relacion a
productos o servicios idénticos o similares a aquellos para los cuales se la ha registrado,
cuando el uso de ese signo pudiese causar confusion o producir a su titular un dafio
economico o comercial, u ocasionar una dilucion de su fuerza distintiva.

Se presumira que existe posibilidad de confusion cuando se trate de un signo idéntico
para distinguir idénticos productos o servicios.;

b) Vender, ofrecer, almacenar o introducir en el comercio productos con la marca u
ofrecer servicios con la misma;

c¢) Importar o exportar productos con la marca; y,

d) Cualquier otro que por su naturaleza o finalidad pueda considerarse anadlogo o
asimilable a los previstos en los literales anteriores.

El titular de la marca podra impedir todos los actos enumerados en el siguiente articulo,
independientemente en que estos se realizan en redes de comunicacién digitales o a

través de otros canales de comunicacion conocidos o por conocer.



32

Capitulo VII

Nombres comerciales

Art. 229.- Se entendera por nombre comercial al signo o denominacion que identifica un

negocio o actividad econdmica de una persona natural o juridica.

Art. 230.- EI nombre comercial sera protegido sin obligacion de registro.

El derecho al uso exclusivo de un nombre comercial nace de su uso publico y continuo y
de buena fe en el comercio por al menos seis meses.

Los nombres comerciales podran registrarse en la Direccion Nacional de la Propiedad
Industrial, pero el derecho a su uso exclusivo solamente se adquiere en los términos
previsto en el inciso anterior. Sin embargo tal registro constituye una presuncion a su

titular en favor de su titular.

Art. 231.- No podra adoptarse como nombre comercial un signo o denominacion que
sea confundible con otro utilizarlo previamente por otra persona 0 con una marca

registrada.

Art. 232.- El tramite de registro de un nombre comercial serd el establecido para el

registro de marcas pero el plazo de duracion del registro tendra el caracter de indefinido.
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Art. 233.- Los titulares de nombres comerciales tendran derecho a impedir a terceros sin
su consentimiento usen, adopten o registren nombres comerciales, o signos idénticos o
semejantes que puedan provocar un riesgo de confusién o asociacion.

Art. 234.- Las disposiciones de esta Ley sobre marcas seran aplicadas en lo pertinente a
los nombres comerciales. Las normas notoriamente conocidas y de alto renombre se

aplicaran a nombres comerciales que gocen de similar notoriedad o alto renombre.

Ley de Propiedad Intelectual

Recuperado de: http://www.sarime.com/sarime-ley-intelectual.html

2.5.Fundamentacién cientifico — técnica

2.5.1. Planeacioén

La planeacion es una actitud consciente de evadir los obstaculos presentes para alcanzar
objetivos planteados a largo plazo, para lo cual se requiere de la colaboracién colectiva
de los integrantes de la organizacion, proponiendo una actitud de compromiso con la

organizacion aunque esta no sea visible en la vida cotidiana.

2.5.2. Planeacién Estratégica

Ortega, Alfonso (2008), define a la Planeacioén Estratégica como: “Es un proceso que

mantiene unido al equipo directivo para traducir la mision, vision y estrategia en
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resultados tangibles; asi mismo, reduce los conflictos y fomenta la participacion y el
compromiso en todos los niveles de la organizacion con los refuerzos requeridos para

hacer realidad el futuro que se desea”.

Para Luna, Alfredo (2008) “Es el proceso que consiste en decidir sobre la mision, vision,
valores, objetivo y estrategia de una organizacion, sobre los recursos que sera utilizado y
las politicas generales que orientan a la adquisicion y coordinacion de tales recursos,

considerando a la empresa como una entidad total, en un mediano plazo y largo plazo”.

Se puede decir que la planeacion estratégica es una herramienta de la administracion,
que permite la planeacion, direccién, organizacion y control de las actividades, tareas
que permite la consecucion de la empresa, permitiendo que la organizacion obtenga
planes de contingencia los mismos que permitiran la utilizacion eficiente de los recursos

de la empresa.

Se concluye que la aplicacion de la planeacion estratégica constituye una herramienta
importante en cuanto a la realidad de la empresa, entorno y el futuro deseado de la
misma, permite el andlisis interno y externo, logrando asi que la empresa prevea planes
de contingencias los mismos que minimizaran el riesgo en la organizacion. A la vez la
planificacion estratégica permite que la organizacion pueda emprender actividades en
lugar de solo responder a los mismos, por consiguiente tiene el control de su propio

destino.



35

Hoy en dia es necesario que las organizaciones disefien estructuras flexibles las mismas
que deben permitir a las organizaciones ser cambiantes ya que por los problemas del
entorno puede afectar el desarrollo de las actividades y el cumplimiento de las metas
organizacionales. La planificacién cuenta con grandes beneficios, ya que pueden ser
aplicados a las organizaciones sin importar el tamafio o actividad empresarial, lucrativas
0 no, permite obtener beneficios al administrar sus estrategias. La integracion de fuerzas
y personas para la formacion de una organizacion, generara ingresos para todos los
colaboradores también adquiere compromiso con ellos y a la vez con todos los que

conforman el entorno empresarial en el que se desarrollaran sus actividades.

2.5.3. Importancia de la Planeacion Estratégica

En sintesis el disefio de la planificacion estratégica genera un valor agregado a cada una
de las actividades garantizando con esto un producto y servicio de calidad. Cada una de
las estrategias a desarrollar permitira fortalecer y combatir a los competidores y
productos que podran sustituir los que se ofrece en las empresas. Permite ademas un
control de las actividades de la empresa, y prever las condiciones del entorno
permitiendo adelantarse o prevenir las amenazas logrando que las actividades se

desarrollen con normalidad.
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2.5.4. Proceso de la Planeacion Estratégica

En resumen cada uno de los elementos de la planificacion estratégica se encuentra
interrelacionados y permite analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas del entorno, las mismas que previenen riesgos y permiten que la organizacion
se mantenga como tal en el mercado y sea competitiva. Los elementos de la planeacion
estratégica permite que esta herramienta administrativa pueda ser aplicada, desarrollada
y controla por los administradores y gerentes los mismos que pueden ser capacitados y

llevar a cabo el cumplimiento de las metas organizacionales.

Cuadro N°2.1: Proceso de Planeacion Estratégica

Implem entarelplan
= deacciondela
Empresa D'NOOS.

Recoleccion de Desarrollar el analisis
Informacion nterno y extemno de la
Empresa D'NOOS.

Desarrollar el analisis Retroalimentacion
interno y externo de la
Empresa DNOOS.

Establecerla filosofia de la
Empresa D'INOOS.

Elaborado por: Paredes, Alejandra(2013)
Fuente: Investigacion Propia

Por todo lo dicho anteriormente la planificacién estratégica, permite fomentar metas que
la organizacion y sus integrantes se vean motivados, posible de realizar, junto con

valores y estrategias que se encuentran en la organizacion, proponiendo a la vez una
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mejora de cada uno de las actividades que realiza la empresa, logrando que el producto o

servicio que brinda la organizacion supere las expectativas del consumidor.

2.5.4.1. Misién

Con respecto a la misién, vision y valores se puede decir que son elementos de los
principios corporativos importantes para sefialar el camino y determinar el futuro de la
empresa, proceso que es disefiado y establecido por la alta direccion de la empresa. La
mision de la empresa va a representar la filosofia de la empresa, la misma que debe ser
flexible ante la dinamica empresarial. Para formularla se deben responder las siguientes
preguntas: ;quiénes somos?, ¢a que nos dedicamos?, ;cual es nuestro valor agregado y/o

ventaja competitiva?

Elementos de la Mision

En cuanto a la mision es la razén de ser de la empresa, se formula de manera explicita y

recoge aspectos y valores importantes que involucran las actividades de la empresa y sus

actividades diarias.
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N° Elementos Pregunta
1 | Clientes ¢Quiénes son los clientes de la empresa?
2 | Producto ¢Cudles son los principales productos/servicios que
maneja la empresa?
3 | Mercado ¢Dbénde compite la empresa?
4 | Tecnologia ¢Latecnologia es de interés para la empresa?
5 | Interés por el | ¢;Cumple la empresa con objetivos econdmicos?
crecimiento
6 | Interés por los | ¢(Los empleados son considerados como un activo
empleados importante?
Elaborado por: Paredes, Alejandra(2013)
FUENTE: Granjo, Jesus, (2008, pag. 9)
2.5.4.2. Vision
Minch, Lourdes (2008). “Vision. Enunciado que describe el estado deseado en el

futuro. Provee direccion y forja el futuro de la organizacion estimulando acciones

concretas en el presente”.

Es decir, la vision de la organizacion indica hacia donde la organizacion desea dirigirse a

largo plazo, es un punto de conexién entre lo que hoy es la empresa y lo que el lugar a

donde gueremos que se encuentre la empresa en un futuro.
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Elementos de la Vision

Cuadro N° 2.3: Elementos de la Vision

N° | ELEMENTOS PREGUNTA

1 | Horizonte ¢En cuanto tiempo alcanza las metas la empresa?

2 | Compromiso | ¢Sienten los integrantes comprometimiento por los
objetivos de la empresa?

3 | Amplitud ¢Es clara y transmite el significado escogido?

4 | Significado ¢;Comparten los empleados pertinencia por los
objetivos planteados?

5 | Realismo ¢Inspira la vision un suefio realizable?

6 | Sinérgica ¢Estan debidamente relacionadas con la filosofia?

Elaborado por: Paredes, Alejandra(2013)
FUENTE: Prieto, Eliecer (2008, pag. 92)

2.5.4.3. Valores

Minch, Lourdes (2008). Define a los Valores como: “Pautas de conducta o principios
que definen la actuacion de los individuos en la organizacion. Los valores deben
convertirse en actitudes y conductas, ademas, ser compartidos y practicados por todos

los miembros de la empresa”.

En resumen cada organizacion forma ambientes de acuerdo con los principios y valores
que los directivos creen necesarios para el desarrollo éptimo de las actividades diarias.
Los valores organizacionales permite que las empresas no pierdan de vista los deberes y

derechos de los integrantes, con el direccionamiento adecuado se espera el cumplimiento
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de los objetivos organizacionales, pues son las creencias de los colaboradores, su
comportamiento influye directamente.La mision, como la vision y valores son elementos
de los principios corporativos importantes para sefialar el camino y determinar el futuro

de la empresa, proceso que es disefiado y establecido por la alta direccion de la empresa.

Cultura Organizacional

Para Luna G. Alfredo C. (2008) “Se refiere a un sistema de significado compartido por
miembros de una organizacion de otras; es el conjunto de valores, creencias y
entendimiento importante que tienen en comun”.

Segun Chiavenato, Idalberto (2009). Considera que: “Cada persona tiene una cultura, las
organizaciones se caracterizan por tener culturas corporativas especificas. El primer paso

para conocer a una organizacion es conocer su cultura.

Recogiendo lo mas importante la cultura organizacional es el conjunto de normas,
habitos y valores que son compartidos por un conjunto de personas y grupos en una
empresa, los mismos que interactdan entre ellos, regulando las actividades cotidianas de
los participantes de la organizacion. La cultura es un vasto campo de valores y normas
gue son compartidos entre los miembros de una organizacion, y que distingue a una de
las otras. Formar parte de una empresa como trabajar en ella, participar en sus
actividades y desarrollar una carrera implica asimilar su cultura organizacional o su

filosofia corporativa. La forma en que interactian las personas, las actitudes
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predominantes, los supuestos subyacentes, las aspiraciones y los asuntos relevantes de

las interacciones humanas forman parte de la cultura de la organizacion.

Gréfico N°2.2: Cultura Organizacional

Entorno
interno

Walores Cultura WValores
empresariales Organizacional perzonales

Entorno
externo

Elaborado por: Paredes, Alejandra(2013)
Fuente: Investigacion Propia

2.5.5. Objetivos

Minch, Lourdes (2008). “Objetivos estratégicos. Resultados especificos que se desean

alcanzar, medibles y cuantificables a un tiempo, para lograr la mision.”

Por lo tanto los objetivos organizacionales describen lo que la organizacion pretende
llegar a ser en el futuro, pueden ser a corto, mediano y largo plazo. Establecer objetivos
organizacionales es esencial para el éxito de una empresa, ya que se identifica la meta y

motiva a todos los integrantes llegar a su cumplimiento.



2.5.5.1. Clasificacién de los objetivos

Cuadro N° 2.4: Clasificacién de los objetivos

Clasificacion de los objetivos

W

Naturaleza

W

Tiempo

|

l

Estratégicos

Operativos

Marketing

Recursos
Humanos
Innovacion

Productividad

Corto plazo
Mediano plazo
Largo plazo

Otros

Rutinarios
Innovadores

Para solucionador
problemas
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Elaborado por: Paredes, Alejandra(2013)
Fuente: Investigacion Propia

Cuadro N° 2.5: Clasificacién de los objetivos

Clasificacion de los objetivos
por sunaturaleza

l

!

!

Recurso Humamo

| Productividad |

| MMarketing | | Financiero |
Wentzz Bentabilidzd Conitratacion
Productos Inversiomnss Mlotivacicn
Mlerczdos Capital Retribucion

Imzs=n

Prosnocica
Cuotzs de mercado
Dristribucicn
Boeicionsmisnts

Diezemplao

Tncentivos

WVolumen da
Produccion
Coabos

Elaborado por: Paredes, Alejandra(2013)
Fuente: Investigacion Propia
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Por lo tanto los objetivos deben ser perfectamente conocidos y entendidos por lo
colaboradores de la organizacion, ya que se deberd tener en cuenta los recursos que se
necesitaran para el cumplimiento de los mismos; es decir responder: ¢qué, cémo, dénde,

quién, cuando y por qué?

Por consiguiente la determinacién de los objetivos constituyen las bases para la fijacion
de estrategias, las mismas que describen los resultados a conseguir para lograr el

desarrollo de la compafiia mediante el uso correcto de sus recursos.

2.5.5.2. Formulacién de Objetivos

De la misma manera el Proceso de Planeacion Estratégica que permite mejorar la toma
de decisiones, proceso que toda persona y empresa constantemente lo experimentan. El
proceso de la formulacion de objetivos debe ser cuidadoso y atendiendo ciertas
premisas, las mismas que deberan encaminar al cumplimiento del logro propuesto, es
decir, se formulan para establecer direccion de las organizaciones. Los objetivos de la
Planeacion Estratégica permiten visualizar un futuro tentador pero real, en donde se
identifican problemas y se reflexiona e imagina cuales podrian ser las posibles

soluciones, y asi encontrar los logros que podrian ser alcanzados.

Para efectos de la formulacion de objetivos se debera analizar ;qué hacer?, ;Quién es el
responsable?, ;como?, ;cuanto? y ;cuando?, es identificar las actividades particulares de

cada uno de los objetivos, que permitira la formulacion de los mismos.
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2.5.6. Estrategias

Minch, Lourdes (2008). “El término estrategia proviene del griego strategas, que
significa uso y asignacion de recursos. Las estrategias son alternativas o cursos de
accion que muestran los medios, los recursos y los esfuerzos que deben emplearse para

lograr los objetivos”.

En conclusion la estrategia es el camino que se utilizard para llegar al objetivo
organizacional, donde se involucra a todos los grupos de interés de las empresas,
logrando una interaccion idonea de todas sus areas cumpliendo los objetivos

organizacionales.

2.5.6.1. Formulacién de las Estrategias

En sintesis la estrategia es el “como” o el “camino” que se debera elegir para llegar al
cumplimiento del objetivo organizacional. Su proceso requiere de un analisis l6gico y
analitico ya que permite direccionar los esfuerzos de la organizacion hacia un objetivo
que se cumplira en un determinado tiempo ya establecido. Permite ademas planear de
manera detallada y correcta las actividades, las mismas que permitiran el cumplimiento

de la misién y vision de la empresa.



45

Tipos de Estrategias

Para que los objetivos se conviertan en realidad se debera establecer estrategias que
normalmente utilizan todas las empresas a nivel corporativo y que son establecidas en la

alta direccion o por los accionistas.

Estrategias de crecimiento

Cabe recalcar que este tipo de estrategias permiten que las empresas mejoren sus
condiciones financieras y estructurales, donde cada uno de los colaboradores tenga claro
las reglas y actividades de las cuales son ellos los responsables, obteniendo un

incremento significativo de las ventas logrando rentabilidad en el mercado.

Estrategias de integracion

e Hacia delante: La organizacién tiene el control sobre los distribuidores y detallistas.
e Hacia atras: Las organizaciones para evitar problemas con sus proveedores
aumentan el control sobre los mismos.

e Horizontal: Aumenta el dominio sobre los elementos de la competencia, mediante

alianzas o fusiones estratégicas.
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Estrategias intensivas

e Introduccién en el mercado: Pretende aumentar su participacion en el mercado
mediante publicidad y comercializacion.
e Desarrollo de productos o servicios: Consiste en el aumento de productos nuevos o
mejorados, para satisfaccién del cliente.
e Desarrollo de mercados: Tiene como propo6sito expandir sus productos en nuevos

segmentos de mercado.

Estrategias de consolidacion

Por lo que respecta a este tipo de estrategias permite que la organizacion concientice las
labores diarias y logre un equilibrio general de la misma, logrando el desarrollo de los
colaboradores. Se refiere a la mejora continua de los recursos de la empresa,
fortaleciendo y mejorando las ventajas competitivas de productos y mercados actuales,

en un proceso continuo de expansién, abarcando una mayor participacién en el mercado.

Estrategias de diversificacion

e Concéntrica: Tiene como finalidad agregar un nuevo producto o servicio que sea
compatible con la linea de productos relacionados con los de la empresa.
e Horizontal: Busca la variedad de productos no relacionados mediante nuevos

productos.
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e Conglomerada: Ocurre cuando los accionistas o propietarios compran empresas no

relacionadas a su actividad.

Estrategias defensivas

e Riesgo compartido: Permite aprovechar las ventajas que se presentan cuando dos o
mas empresas constituyen una sola.

e Encogimiento: Esto sucede cuando las empresas se reagrupan disminuyendo el
tamaro de la misma.

e Desinversion: Se realiza la venta de una parte de la empresa.

e Liquidacion: Cuando se decide vender los activos de la empresa.

Estrategias Genéricas

Estas resultan de la combinacion de las Fortalezas (F), Oportunidades (O), Debilidades
(D) y Amenazas (A), las mismas que se detallan a continuacion:

Estrategias FO: Usan las fortalezas internas para aprovechar las oportunidades.
Estrategias FA: Usar las fortalezas de la empresa para evitar o minimizar el impacto
de las amenazas.

Estrategias DO: Permite vencer las debilidades aprovechando las oportunidades como
ventajas.

Estrategias DA: Reducir las debilidades de la empresa y evitar las amenazas.
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2.5.7. Andlisis Ambiental

En definitiva cada una de las organizaciones es un mundo diferente a los demas, creando
diferenciacion de entre las demas, por lo que se debe realizar una caracterizacion y
comprensién (Ambiente Interno) y su interaccién con las fuerzas es que la misma posee
(Ambiente Externo).El analisis de Ambiente Interno y Externo permite la identificacion

de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la organizacion.

2.5.8. Andlisis Ambiente Interno

En cuanto a la evaluacion interna permite un analisis y evaluacion de las fortalezas y
debilidades que se presentan en las actividades que la empresa desarrolla. El analisis
interno permite examinar las capacidades internas de la organizacion como son:

directiva, competitiva, financiera, tecnoldgica y talento humano.

e Fortalezas: Son los principales puntos a favor con los que cuenta la organizacion.

e Debilidades: Es una limitacion o situacion que crea desventaja y obstaculos para el

desarrollo de la organizacion.

2.5.9. Andlisis Ambiente Externo

En conclusion el analisis del ambiente externo se refiere al analisis de los factores que se

encuentran fuera del manejo de la organizacion. Esto incluye fuerzas externas, eventos y



49

tendencias con los cuales las organizaciones interactian y afectan directamente el
entorno interno. Dentro de este andlisis se puede dividir en seis factores: politicos,

econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos (ambientales) y legales.

e Oportunidades: Son factores externos, ventajas que se presentan en el entorno
interno y permite aprovechar las fortalezas de las empresas.
e Amenazas: Estos factores afectan negativamente e impiden el logro de los objetivos

organizacionales.

En otras palabras la presencia de la competencia en el sector, factor determinante para
el crecimiento y permanencia en el mercado, por lo que recurrira a la utilizacion de la

herramienta como lo es la matriz de perfil competitivo.

2.5.10. Matriz FODA

En resumen la matriz FODA es una herramienta administrativa que permite un estudio
situacional completo del entorno de la empresa, con el propdsito de identificar las
necesidades de planeacion y mejorar la gestion administrativa. Su principal funcion es
detectar las fuerzas positivas y negativas de la organizacion, para asi disefiar las
estrategias adecuadas, sobre los analisis realizados interno y externo. En la matriz
FODA permite priorizar las variables internas y externas, la parte interna se identifica

las fortalezas y debilidades, y en la parte externa se observan los aspectos como
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oportunidades y amenazas, las mismas que son seleccionadas de acuerdo a su
importancia en el éxito o fracaso de la institucion.

e Fortalezas: Estas representan los factores claves positivos con los que las empresas
cuentas, pueden ser: de produccion, marketing, financieros, tecnoldgicos y de talento
humano, actividades que son realizadas con eficiencia.

e Debilidades: Las debilidades son obstaculos o situaciones en las que las empresas
tienen desventaja para realizar sus actividades y llegar al cumplimiento de los objetivos
organizacionales.

e Oportunidades: Son fuerzas externas que se relacionan directamente con el 6ptimo
desarrollo de las actividades, las mismas que puedes ser aprovechadas para mejorar sus
capacidades y abarcar nuevos segmentos de mercado.

e Amenazas: Estas acciones y situaciones que afectan negativamente a las empresas y
no pueden ser controladas ya que son factores del macro-entorno entre otras que

complican el logro de los objetivos.

La aplicacion de la matriz FODA permite seleccionar los factores claves positivos y
negativos, factores que al combinarlos originan estrategias Agresivas, Competitivas,
Conservadoras y Defensivas.

e Estrategias Agresivas (FO): Esta estrategia resulta de la combinacién las fortalezas
y las oportunidades, permite aprovechar las fortalezas de la empresa y también la

oportunidad del mercado.
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e Estrategias Competitivas (FA): Este tipo de estrategias permite que mediante las

fortalezas minimicen el impacto de las amenazas que se presentan en el entorno de la

empresa.

e Estrategias Conservadoras (DO): Estrategias que permiten minimizar el impacto de

las debilidades pero maximizando las oportunidades que se presentan en el entorno

aprovechando las ventajas del mercado.

e Estrategias Defensivas (DA): Las estrategias permiten reducir las debilidades

internas evitando que las amenazas del entorno.

Ambiente
externo

Ambiente
interno

Cuadro N°2.6: Matriz FODA

01 02 03 04

FORTALEZAS Y OPORTUNIDADES
ESTRATEGIAS AGRESIVAS (FO)
Use las fortalezas internas para
aprovechar las oportunidades.

FORTALEZAS Y AMENAZAS
ESTRATEGIAS COMPETITIVAS (FA)
Usar las fortalezas de la empresa para evitar

0 reducir el impato de las amenzasas.

DEBILIDADES 'Y OPORTUNIDADES
ESTRATEGIAS CONSERVADORAS (DO)
Superar las debilidades tomando ventaja
de las oportunidades.

DEBILIDADES Y AMENAZAS
ESTRATEGIAS DEFENSIVAS (DA)
Reducir las debilidades de la empresa

y evitar las amenzas.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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2.5.10.1.Matriz Evaluacion Factores Internos (MEFI)

Por consiguiente la matriz de evaluacion de factores internos es un instrumento de
analisis interno que permite resumir y evaluar las fortalezas y debilidades informacion
obtenida de la empresa. La informacidn obtenida provendra del procesamiento de las

areas de las empresas como: marketing, produccion, financiero y talento humano.

Cuadro N° 2.7: Matriz de Evaluacion Factores Internos

RESULTADO

CAPACIDADES PONDERACION | CALIFICACION PONDERADO

FORTALEZAS
F1
F2
F3
F4

DEBILIDADES
D1
D2
D3
D4

TOTAL DE
PONDERACION

1 Sumatoria

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

Metodologia:

Una vez realizada la identificacion de aquellos factores que son importantes para la

empresa mediante la utilizacion de la matriz de jerarquizacion, se procedid a dar un
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valor el mismo que se ha asignado de acuerdo a la importancia y también de acuerdo con

el impacto de la misma en la organizacion.

Ponderacion

Se asignara un valor a cada uno de los items seleccionados los mismo que en el total de
la sumatoria de como resultado uno. El valor asignado entre 0.0 (no importante) a 1.0

(absolutamente importante). Tendra mayor peso el factor mas critico para la empresa.

Calificacion

Para la calificacion se asignara entre 1 y 4 a cada uno de los factores, donde:
1: Deficiente

2: Promedio

3: Superior al promedio

4: Superior

Identificados su importancia y calificacion se procede a realizar y multiplicar la columna
de ponderacién con la de calificacion para obtener un resultado ponderado. El resultado
ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo el resultado
promedio de 2.5, que caracterizan a las organizaciones como débiles recomendando
realizar planes de mejoramiento, y el promedio ponderado mayor a 2.5 indica que la

empresa estd aprovechando sus fortalezas.
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2.5.10.2.Matriz Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

De la mima manera la matriz de Evaluacién de Factores Externos permite evaluar los

factores que se han determinado como oportunidades y amenazas resultado del analisis

del macro-entorno.

Cuadro N° 2.8: Matriz Evaluacién de Factores Externos

RESULTADO

CAPACIDADES PONDERACION | CALIFICACION PONDERADO

OPORTUNIDADES
F1
F2
F3
F4
AMENAZAS
D1
D2
D3
D4

TOTAL i DE
PONDERACION

1 Sumatoria

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

Metodologia

Enlistar los factores identificados sin importar el nidmero que van ser analizados

agrupados en oportunidades y amenazas.
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Ponderacioén

Se asignara un valor a cada uno de los items seleccionados los mismo que en el total de
la sumatoria de como resultado uno. El valor asignado entre 0.0 (no importante) a 1.0
(absolutamente importante). Se distribuye de acuerdo al peso o valor que tengan estos

para la empresa.

Calificacion

Para la calificacion se asignara 1- 4 a cada factor, donde:
1: Deficiente

2: Promedio

3: Superior al promedio

4: Superior

Multiplicar la columna de ponderacion con la de calificacidn para obtener un resultado
ponderado para cada variable. Realizar las sumatorias ponderadas de cada uno de las
diferentes variables para obtener el resultado ponderado. Si en la sumatoria es mayor o
igual a 2.5, revelara que las organizaciones responden de manera positiva a los factores
del macro-entorno y el mejoramiento es el correcto. Mientras que si la sumatoria es
menor a 2.5, la organizacion no aprovecha las oportunidades y que las amenazas que
rodean su entorno pueden afectar negativamente al desarrollo de actividades y logros de

los objetivos organizacionales.
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2.5.11. Matriz de Priorizacion

Se puede decir que la matriz de priorizacién permite seleccionar de manera adecuada las
variables, herramienta clave que permite minuciosamente identificar las variables que

afectan positiva y negativamente.

Metodologia:
Realizar un cuadro de doble entrada, en donde las columnas y filas se colocan las

variables a analizar respectivamente.

Fortalezas-Fortalezas
Debilidades-Debilidades
Oportunidades-Oportunidades

Amenazas-Amenazas

Asignar una valoracion:

Cuadro N° 2.9: Valoracion

Valor Nivel de Impacto
0 Ningln Impacto
1 Bajo impacto

2 Media impacto

3 Alto impacto

4 Muy alto impacto

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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2.5.12. Matriz de Acciones

Por otro lado la matriz de acciones nos permite establecer pardmetros de las capacidades
internas y de fuerzas externas, tratando de esta manera aprovechar las oportunidades y
minimizando las amenazas y riesgos que se presentan en el entorno empresarial. La
matriz de acciones nos conduce a la formulacion de cuatro tipos de estrategias que se

detallan a continuacion:

Estrategias FO
Estrategias FA
Estrategias DA

Estrategias DO

Cabe mencionar que es importante indicar las estrategias ya que son el resultado de un
analisis exhaustivo de las empresas, dichos resultandos constituyen acciones relevantes

que ayudaran al logro de los objetivos organizacionales.
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Cuadro N° 2.10: Matriz de Acciones

Ambiente
externo
Ambiente o1 o2 03 o4 Al A2 A3 Ad
interno
F1 FORTALEZAS Y OPORTUNIDADES FORTALEZAS Y AMENAZAS
P ESTRATEGIAS AGRESIVAS (FO) ESTRATEGIAS COMPETITIVAS (FA)
Use las fortalezas internas para Usar las fortalezas de la empresa para evitar
F3 aprovechar las oportunidades. o reducir el impato de las amenzasas.
F4
D1 DEBILIDADES Y OPORTUNIDADES DEBILIDADES Y AMENAZAS
ESTRATEGIAS CONSERVADORAS (DO) ESTRATEGIAS DEFENSIVAS (DA)
D2 Superar las debilidades tomando ventaja Reducir las debilidades de la empresa
D3 de las oportunidades. y evitar las amenzas.
D4

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

2.5.13. Matriz de Perfil Competitivo

En cuanto a la matriz de perfil competitivo es una herramienta de anélisis que permite
identificar a los principales competidores de la empresa, asi como las fortalezas y
debilidades. Para la elaboracion de la matriz del perfil competitivo, se deberan tomar en

cuenta varios factores los mismos que pueden ser internos y externos.

Cabe mencionar que los factores claves de éxito le permiten a la empresa sobrevivir y
tomar ventaja de aquellas fortalezas, para conocer las necesidades de los clientes, se
deberan identificar cuéles son nuestros clientes, analizar que los clientes tienen
diferentes necesidades y a la vez diferentes modos de satisfacerlas, las mismas que

pueden favorecer o no a la empresa. En mercado actual es muy competitivo, razén por la
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cual debera efectuar acciones a presion, si la competencia es intensa o no, si compite en

precios o diferenciacion de los productos.

Cuadro N° 2.11: Matriz de perfil Competitivo

FACTOR
CLAVE DE | PONDERACION
EXITO RESULTADO RESULTADO RESULTADO
CALIFICACION | PONDERADO | CALIFICACION | PONDERADO | CALIFICACION | PONDERADO
TOTAL 1
Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
Metodologia

Identificar los factores claves para el éxito

Definir las empresas a analizar

Asignacion de ponderaciones a cada factor clave de éxito

0.0 = Sin importancia

1.0 = Muy importante

Calificar a cada empresa competidora de 1 a 4, donde:

1 = Debilidad principal

2 = Debilidad menor

3 = Fortaleza menor
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4 = Fortaleza principal

La ponderacion asignada a cada factor clave de éxito debe multiplicarse por la
calificacion de la empresa analizada y por la de cada competidor para determinar un
resultado ponderado para cada empresa. El resultado ponderado indica la fuerza o
debilidad relativa de cada uno en cada factor clave de éxito. Se debera sumar la columna
de los resultados ponderados para cada factor, dicho total ponderado revela la fuerza
total de la empresa en comparacion con la de sus competidores; el total més alto indica
el competidor mas amenazador mientras que el menor revelara el mas débil. Ante un
mercado competitivo las empresas se ven en la necesidad de acudir a varias técnicas de
la administracion para fortalecer sus ventajas competitivas y mejorar aquellas que no

estan debidamente desarrolladas.

2.5.14. Gestion administrativa

2.5.14.1.Gestion

Para Herndndez, Sergio y Pulido, Alejandro (2011) define como: “El proceso intelectual
creativo que permite a un individuo disefiar y ejecutar las directrices y procesos
estratégicos y tacticos de una unidad productiva- empresa, negocio 0 corporacion
mediante la comprensién, conceptualizacion y conocimiento de la esencia de su

quehacer, y al mismo tiempo coordinar los recursos o capitales econdmicos, humanos,
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tecnoldgicos y de relaciones sociales, politicas y comerciales para alcanzar sus

propositos u objetivos™.

En la actualidad en una época de globalizacion y de alta competitividad de productos y
servicios, es necesario estar alerta a las exigencias y expectativas del mercado, para ello
es importante asegurar el éxito de las empresas, hacer uso de técnicas y herramientas de
la administracion. Uno de los objetivos de la gestion es garantizar el correcto uso de los
recursos de la organizacion, generando un valor agregado para el cliente como para la

organizacion.

2.5.15. Administracion

Jiménez, Wilburg define la Administracion como: “Ciencia compuesta de principios,
técnicas y practicas, cuya aplicacion a conjuntos humanos permite establecer sistemas
racionales de esfuerzo cooperativo, por medio de los cuales se puede alcanzar propdsitos

comunes que individualmente no se pueden lograr en los organismos sociales”.

Se puede decir que la administracién es un proceso de trabajar con gente y recursos
mediante el cual se puede alcanzar las metas organizacionales. La gestion y la
Administracion guardan una relacion estrecha. La Gestidn por un lado, implica conocer
el entorno, conceptualizarlo y generar las directrices estratégicas; a su vez, se requiere
que la administracion contribuya a la organizacion interna, logrando que los procesos

productivos aprovechen sus recursos al maximo y logren sus objetivos con eficacia. Se
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puede mencionar que la Planificacion Estratégica y los procesos administrativos tienen
como objetivo de mejorar la productividad en las organizaciones sin importar la

actividad econdmica o tamano.

En resumen para que las organizaciones puedan desarrollar sus actividades con mas
eficiencia se debera designar responsables y autoridades cada uno con cierto nivel de
decision para el desarrollo y consecucion de los objetivos organizacionales, razén por la
cual se debe establecer una estructura organizativa, la misma en donde se define el papel
que cada colaborador cumple en las organizaciones. Mintzberg, (1984): Identifico cinco

elementos basicos en cada organizacion:

e Alta Direccion

e Linea Media

e Ndcleo de operaciones
e Tecno estructura

e Staff de apoyo
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Graéfico N° 2.3: Elementos en la organizacién

Alta Direccion: Representa a
la empresa ante su entorno,
delega recursos v se encarga
del liderazgo, motivacion de
los colaboradores.

Linea Media: Permite que
los encargados tomen
decisiones delegan funciones
al personal., encargados de
resolver problemas.

Conjunto de profesionales que permite
Grupo de especialistas que apoyan a las

Nicleo de operaciones: Es el
personal de la empresa,
encargado de realizar las
actividades a las que se
dedica la empresa.

mejorar los procesos para ser mas eficientes ¥ al personal mas

efectivo.
organizaciones en tareas especificas como asesorias ete.

Tecno estructura:

Staff de apoyo:

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

2.5.16. Funciones de la administracién

Las funciones de la administracion permite la consecucion de los objetivos
organizacionales, ya que permite reconocer la meta a alcanzar, los recursos requeridos y
los responsables de las actividades asignadas y cuando se deberan realizar dichas

acciones.

Planeacion

Este proceso permite a los directivos establecer metas y objetivos, las mismas que

permitirdn direccionar los esfuerzos de la organizacidn y sus integrantes.
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Organizacion

La organizacion permite identificar a los colaboradores responsables de las tareas de la
empresa, los mismos que deben saber manejar los recursos y organizarlos
eficientemente, que debe llevar a consecucion ciertas actividades para el cumplimiento

del objetivo organizacional.

Integracion

La integracion como funcion de la administracion permite adaptar al personal
competente a la estructura de la organizacion de acuerdo a sus necesidades, fomentando
en ellos la comunicacién efectiva de las posiciones y responsabilidades de cada uno de

los integrantes.

Direccioén

La direccion comprende el contacto cotidiano con los colaboradores, motivacion,

liderazgo, comunicacion efectiva y manejo de conflictos, que permita orientar e inspirar

hacia el logro de las metas del equipo y la organizacion.
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Control

El control es el seguimiento de las actividades para asegurarse de que se estén
cumpliendo de acuerdo con lo planeado, detectando fallas y realizar los cambios

necesarios.

2.5.17. El proceso administrativo y las habilidades administrativas

El proceso administrativo efectivo se lleva a cabo cuando al trabajar con la gente y
recursos para alcanzar las metas organizacionales han resultado efectivas. Cada nivel
administrativo requiere de habilidades que permiten a los directivos llevar a cabo los

objetivos organizacionales.

Alta direccion: tiene como propésito la administracion general, las mismas que toman
decisiones e interactlan con personas y organizaciones estratégicas y fundamentales,
elaborar soluciones integrales de la empresa, tomar las decisiones, entre otras. La alta
gerencia deberd desarrollar habilidades conceptuales, es decir, que se perciba a la
organizacion y todos los elementos y su interrelacion ya que el cambio de uno de estos
puede afectar a alguna parte de la empresa puedan enfrentar problemas del entorno y las
mejores decisiones, capacidad técnica con la aplicacion de conocimientos sobre temas

determinados.
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Mando medio: son los responsables de traducir los objetivos organizacionales, pues son
los responsables de supervisar y asesorar las actividades de los subordinados,
garantizando un equilibrio entre los objetivos a corto plazo y los de largo plazo. El nivel
intermedio de la jerarquia organizacional se recomienda desarrollar habilidades técnicas
y humanas pues son ellos los encargados de transmitir e informar cuales son los

objetivos organizacionales.

Niveles operativos: son gerentes que se encuentran en contacto diario con los
empleados, supervisan las actividades y son medio de comunicacion entre la alta
gerencia y el personal. Dentro de este nivel la habilidad técnica es uno de los requisitos
necesarios, pues son los que realizaran las operaciones que son la base de la actividad de

las organizaciones.

2.5.18. Cadena de valor

Segun Miquel, Salvador, Parra, Francisca, Lhermie, Christian, Miquel, Maria José
(2008). “La cadena de valor fue descrita por Michael Porter (Competitive Advantage,
1985), descomponiendo a la empresa en sus actividades estratégicamente al objeto de
entender el comportamiento de los costes e identificar las posibles fuentes de

diferenciacion existentes y potenciales en las actividades generadoras de valor”.

La cadena de valor es una poderosa herramienta de analisis que permite que la

planificacion estratégica sea efectiva. Permite maximizar la creacion de valor
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minimizando los costos, de manera que Se creen ventajas competitivas, generando valor

para los clientes. Para Fernandez, Esteban (2010). La Cadena de Valor se divide en dos

categorias:

a. Actividades primarias

Las actividades primarias comprenden las funciones de logistica (interna y externa),

produccion, marketing y ventas y servicio del producto.

Logistica interna

Abarca las actividades relacionadas con la recepcion de materiales, la distribucion en la

planta, la gestion de existencias y el flujo interno de materiales.

- Operaciones

Incluyen todo lo relacionado a la transformacion de entradas (inputs) en el producto

final.

Logistica externa

Se asocia con el almacenamiento y distribucion del producto al consumidor final.
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- Marketing y ventas

Estan relacionados con la publicidad la promocion, y el precio del producto, asi como el

sistema de ventas empleado.

- Servicio

Proporciona satisfaccion a los clientes una vez realizada la venta manteniendo o

elevando el valor del producto.

b. Actividades de apoyo o secundarias

Las actividades de apoyo refuerzan las actividades primarias y se apalancan entre si:
abastecimiento, desarrollo de la tecnologia, recurso humano e infraestructura de gestién

(como direccion general, asuntos legales, planificacion, contabilidad y finanzas).

- Abastecimiento

Incluye, compras de los factores de produccion, todo tipo de compras realizadas por la

empresa. Son compras repartidas por todos los departamentos de la empresa, que suelen

conllevar una proporcién importante del gasto.
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Engloba el disefio y puesta a punto de nuevos productos y procesos, asi como la mejora

de los actuales.

- Recursos humanos

Incluye la busqueda, seleccion, contratacion, formacion y compensacion de los

trabajadores.

- Infraestructura

Comprende, entre otras, gestion general, contabilidad, planificacion estratégica, sistemas

de informacion a la direccion y asuntos legales. Esta actividad apoya a la cadena

completa y no una (o unas pocas) actividad (es) individual (es).

Actividades
de apoyo

Grafico N° 2.4: Cadena de Valor

Infraestructura

AN

Recurso Humano

AN

Desarrollo tecnoldgico

AN

Abastecimiento

N

Logistica

Logistica Operaciones
Externa

Imtemna

Mariceting

L

Ventas

zmomp3

Servicio

Actividades primarias

Fuente: Fernandez, Esteban
Elaborado por: Porter, Michael (1985)
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2.5.19. Toma de decisiones

Hill, (2010) menciona que la toma de decisiones “Es el proceso durante el cual la

persona debe escoger entre dos 0 mas alternativas”.

La toma de decisiones es una de las responsabilidades importantes que toman los
administradores ya que involucran una serie de personas y actividades. Por lo general la
toma de decisiones lo realizan los directivos de la empresa para alcanzar metas
establecidas y lograr resultados beneficiosos para la empresa. En el mundo de los

negocios las decisiones son el motor de éxito o desacierto de cualquier organizacion.

a. Clasificacion de toma de decisiones

Cuadro N°2.12: Clasificacion de la toma de decisiones

| I=siviccates o Colectivas ]
Segon ot
- | portacor Se — CTerralizadas © Descentralisaias ]
1A Secirrom
D Sireccion G Ooparativas ]
Propias © ajenas ]
—
Segun ol
objeto Se ia —Dl Reagolares © Ocasionales l
Secivion
* —’l Comatitorivas O Se staacion ]
—9{ Parsiales © totales J
CTar: -, bncert o I
- Segon las — -4
Tipo de . consecuencias 7| Sorto. medianc o largo plazo ]
decisiones S —= Para oDjetsvors Goicos ©
osulitiples
Segon et Stenultaness © FUCeSIVAS ]
PrOcCeass Sa ia
Secision Programabdbles no programables ]
Rutirarta
Segon ia -
2TD groelas AdSscciva
SRl
Segin 1a pare 06
1a orgamizacion Adcrisistrativa I
- en s Qoe se ha de
tOmar la Secisson Operatsva

Adaptado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Gil, Maria de los Angeles (2007)
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2.5.20. Grupos de interés (stakeholders)

De la misma manera las organizaciones actualmente se dirigen por personas que a la vez
tienen cierto grado de compromiso por el cumplimiento de los objetivos
organizacionales y desarrollo de la actividad comercial. Por esta razon es muy
importante tener en claro la definicién y el rol de los grupos de interés de las empresas.

Segun la definicion de Hitt, Michael A.; Ireland, Duane; Hoskisson, Robert (2007, pag.
21). “Los grupos de interés los constituyen las partes o las personas que influyen en los
resultados estratégicos que se obtienen, que son afectados por ellos y que tienen

derechos aplicables sobre el desempefio de una empresa.”

En resumen los grupos de interés apoyan directa o indirectamente al cumplimiento de
objetivos y en ocasiones sobrepasar los niveles esperados, logrando que la empresa
obtenga mejores resultados en el desempefio de las actividades, llegando a ser fuente de
una ventaja competitiva. Los grupos también forman parte importante en la toma de
decisiones, ya que puede o no afectar a los diferentes grupos de interés que se

encuentren de cierta manera relacionados con las actividades de los mismaos.
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Cuadro N° 2.13: Grupos de interés

Personas gue son afectadas por el desempefio
———= de una empresa ¥ que tienen derecho sobre el
mismo.

Gruposde
interés

Grupos de interés del mercado
de capital
* Accionistas
* Prncipales proveedores de
capital

Grupos de interés del mercado
de los productos
Principales clientes
Prowveedores

Comunidades sede

Sindicatos

Grupos de interés de la
organizacion
® Empleados
® Gerentes

® Personal no gerencial

Elaborado por: Hitt, Michael A.; Ireland, Duane; Hoskisson, Robert
Fuente: Administracion Estratégica: Competitividad y Globalizacion. Conceptos y Casos

2.5.21. Desarrollo Organizacional

Para Koontz, H, (2008, pag. 381). Desarrollo Organizacional se define como: “Un
enfoque sistematico, integrado y planeado, dirigido a mejorar la efectividad de la
empresa. Esta disefiado para resolver problemas que reduce la eficiencia y opera a todos
los niveles esos problemas, que influyen en la falta de cooperacion descentralizada

excesiva y mala comunicacion”.

En conclusion Desarrollo Organizacional es un proceso que abarca a toda la
organizacion, que permite ser mas eficiente y eficaz, mediante el cual se aplica la

planeacion, organizacion, integracion, direccion y control, con el proposito de innovar
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las creencias, actitudes y valores de modo que puedan adaptarse a varios cambios y

alcanzar los objetivos planeados por la empresa.

2.5.22. Comunicacion

Robbins, (2004) define la comunicacion “como la transferencia y comprension del

significado”.

Cabe mencionar que existe varias definiciones de comunicacién, por lo que se puede
decir que es un proceso que permite transmitir mensajes en donde existe varios
involucrados los mismos que tienen un propdsito en comun. Para varios autores se
propone siete elementos que intervienen en la comunicacién a continuacion se detalla
cada uno:

1. Fuente : es el mensaje o la informacién a transmitir

2. Codificacion: es el tipo de lenguaje que se utiliza para transmitir el mensaje.

3. Mensaje: es la informacion que se comunica.

4. Canal: es la via mediante la cual se transmite el mensaje.

5. Decodificacién: es la traduccion del mensaje.

6. Receptor: es quien recibe el mensaje.

7. Realimentacion: verificacion del mensaje de principio a fin.
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Gréafico N°2.5: La comunicacion y sus elementos

Realimentacion
| FUENTE ‘ | RECEPTOR |
.y \_  caNaL ) . |
Mensaje . I B /' Mensaje
Y| Ve n— ",
/’ Mensaje \‘\ E
| CODIFICACION i .| DECODIFICACION ‘

Elaborado por: Paredes. Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

2.5.23. Calidad

Actualmente la calidad en las pequefias empresas es un signo de preocupacion, ya que
esto implica trabajar desde la perspectiva de calidad, en donde se involucrard varios
aspectos. En primer lugar, la calidad genera productos y servicios mejorados, tiene como
meta la disminucion de los costos de produccion y por lo tanto persigue aumentar la
rentabilidad financiera de la organizacion. En segundo lugar, es un factor de motivacién
y de integracion de los trabajadores, ya que los procesos de calidad involucran a todos y

cada uno de los miembros de una empresa.
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Cuadro N° 2.14: Definicién de calidad

Autor Definicion
Philip B. | “Calidad total es el cumplimiento de los requerimientos, donde el sistema
Crosby es la prevencion, es estandar, es cero defectos”.
J. M. Juran “Calidad es la ausencia de defectos y adecuarse al uso”.
“Calidad es el grado predecible de uniformidad y fiabilidad a bajo costo y
Edward adecuado a las necesidades del cliente”.
Deming
Ishikawa K. Trabajar con calidad consiste en disefiar, producir y servir un producto o

servicio que sea Util, lo mas econdémico posible y siempre satisfactorio para
el cliente.

Kaoro Ishikawa

“Calidad es disenar, producir y ofrecer un producto o servicio que sea Util,
al mejor precio posible, y que siempre satisfaga las necesidades del
cliente”.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

Se puede decir que la calidad es la satisfaccion de las necesidades de los clientes, a

precios aceptables, los mismos que deben cumplir con los requisitos que el cliente busca

en el producto o servicio. La calidad, toma un indudable valor estratégico, y a través de

la mejora continua lograda con la participacion activa de todos los integrantes, busca la

excelencia de la empresa u organizacién en el marco de un objetivo méas amplio de

calidad al servicio de la sociedad.

Asi como, permitira determinar el nivel de satisfaccion de los consumidores sobre los

productos y/o servicios que brindan las micro y pequefias empresas, con el fin de

establecer mejoras que acercan las industrias, las necesidades y exigencias, que desde el
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punto de vista de calidad, tienen los consumidores; y se intenta a la vez conocer la

percepcion de la calidad, que tienen las propias empresas.

Es decir, la calidad es un factor clave que permite el desarrollo y permanencia de las
empresas en el mercado, las mismas que se han desarrollado estrategias que involucran a
todas las areas de la empresa. Entre los recursos mas importantes tenemos el talento
humano, que es necesario del compromiso para conseguir la calidad en la empresa, el
tecnologico permite obtener productos de calidad, cada una de las areas cumple con

funciones especificas que permiten el crecimiento y rentabilidad.

2.5.24. Atencion al cliente

Cabe mencionar que la atencion al cliente son un conjunto de actividades que permite a
la empresa interrelacionarse con sus cliente, con el fin de proporcionar u producto o
brindar servicios que el cliente necesite en el momento, en el lugar y al precio adecuado.
Este servicio que ofrecen las empresas permite que el cliente se encuentre satisfecho con
el producto y servicios que ofrece, adicionando a la vez unas caracteristicas unicas del
bien o servicio a ofrecer, brindando opciones de uso 0 mantenimiento las mismas que
pueden ser personalmente o agregando las opciones de un call center que permita al
usuario tener facilidad de acceso a las ofertas y productos de la empresa las veinte y

cuatro horas durante los siete dias a la semana.
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En resumen se puede concluir que la atencién al cliente constituye un factor importante
para la realizacion de las ventas asi como obtener descuentos y beneficios con

proveedores y demas grupos de interés.

2.6.Sefalamiento de las variables

e Variable independiente

Planificacion Estratégica

e Variable dependiente

Gestion Administrativa



CAPITULO I

METODOLOGIA

3.1.Enfoque de la investigacion

La presente investigacion se realizara dentro del enfoque cualitativo — cuantitativo, ya
que se describio el problema descubriendo las causas y la comprension de las mismas, lo
que facilita para conocer los efectos y el comportamiento de las personas y situaciones
debido a la falta de la planificacion estratégica, para asi obtener mayor informacion y
proponiendo posibles soluciones, que a la vez permitira ayudar a definir las mejoras en

la gestién administrativa a través de la definicion del plan estratégico.

3.2.Modalidad de la investigacion

Para el desarrollo de la presente investigacion se utilizara las siguientes modalidades de

investigacion fue de cambo y bibliogréfica.

Investigacion de campo

Siendo esta una fuente de informacion primaria, posee un alto nivel de credibilidad,

debido a que permite obtener informacion directa y confiable del propio lugar donde se

genera las acciones, lo que permitira visualizar de mejor manera.
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Investigacion Documental — Bibliogréafica

La modalidad bibliografica fue elemental para la estructuracion del marco tedrico;
ademas, para conocer los pasos necesarios para el disefio de la planificacion estratégica,
buscando de esta manera mejoras en la gestion administrativa de la empresa D’NOOS.

De la misma manera al realizar un analisis riguroso de la informacion como son revistas
especializadas, libros, internet y articulos, con el propdsito de proponer una posible

solucion al problema planteado.

3.3.Teécnicas de la Investigacion

Las técnicas utilizadas para la recoleccién de la informacién de la investigacion fueron

la observacion directa y el cuestionario.

3.3.1. Recoleccion de la informacion

3.3.1.1. Fuente Primaria

Para la recoleccion de la informacion se obtuvo mediante las técnicas de la investigacion

que fueron la observacion directa y la entrevista, que proporcion6é informacion relevante

para su analisis.
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Encuesta

Esta técnica permite recoger informacion relevante para los andlisis correspondientes
mediante la elaboracién de un cuestionario estructurado dirigido a los colaboradores de

la empresa.

Entrevista

Se realizara con la finalidad de considerar con mayor profundidad las evidencias de la
realidad de la empresa “D’NOOS”, ya que esto es de vital importancia ya que se pudo
establecer comunicacion interpersonal establecida entre investigador y el sujeto de
estudio, a fin de obtener respuestas verbales a las interrogantes planteadas sobre el tema

propuesto.

Instrumento: Cuestionario

El cuestionario es un instrumento esencial que permite la recoleccién de informacion
relevante, el mismo que contiene una matriz relevante elaborada anticipadamente con el
fin de que la informacion la misma que fue dirigida al cliente interno, y otro cuestionario

para los clientes externos de la empresa.
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Observacion Directa

Es fundamental ya que se podra verificar y analizar la situacion, el entorno y los posibles

factores que influyen en el correcto desarrollo de los procesos de la empresa, ya que esta

técnica permitira notar ciertos detalles que posiblemente dentro de la entrevista no

pudieron ser tomados en cuenta.

Instrumento: Ficha de Observacion

Es importante la ayuda de la ficha de observacion ya que permite identificar

caracteristicas importantes para el analisis FODA de la empresa en estudio.

3.3.1.2. Fuentes secundarias

Esta informacion se obtuvo a través de libros, de internet y revistas relacionadas con

planificacion estratégica y gestion administrativa.
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Cuadro N° 3.1: Resumen informacién Primaria

Técnica de Investigacion Instrumentos de Recopilacion

Fuente Primaria:

Encuestas . . . .
Cuestionario (Matriz establecidas con

Entrevista anterioridad)

Observacion Ficha de Observacion

Fuente Secundaria:
Libros

Analisis de documentos Revistas Especializadas
Internet

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

3.3.2. Poblacion

La poblacion es el universo con caracteristicas propias del cual se intenta sacar
conclusiones que permita una mejor interaccion de todos sus elementos. La poblacion a
investigar cuenta con quince personas entre personal administrativo y empleados, debido
al tipo de constitucion ya que es familiar, en virtud de que la poblacién es pequefia se
espera trabajar con todos los elementos que la conforman, enfatizando que esta muestra
corresponde a los clientes internos, quienes podran colaborar a la recoleccion de
informacion como fortalezas y debilidades involucradas en el desarrollo de las

actividades de la misma.
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Cuadro N° 3.2: Personal de D’NOOS

Personal
Administrativo 3
Empleados 12
Total de la Muestras (n4) 15

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

Para el presente trabajo investigativo se requiere de la recoleccion de informacion
externa por lo se recurri6 a la elaboracion de un cuestionario que fue elaborado
previamente, la misma que tiene como proposito proporcionar informacion externa de la
competencia y amenazas del entorno.

Para lo cual es necesario tomar una muestra de los clientes potenciales que son a la vez
clientes externos de la empresa a los cuales se realizara las encuestas, los mismos que
son en un aproximado de 90 clientes potenciales. Para la investigacion se tomara en
cuenta la siguiente formula para sacar la muestra correspondiente.

n,= Muestra

Z=Nivel de confianza (1,96%)

P=Probabilidad de ocurrencia (0,6)

Q=Probabilidad de no ocurrencia (0,4)

N=Poblacion

e=Error de muestreo 9% 6 0,09

Z2 *xP+Q=N
M= (N—1) + Z2+P=Q
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B 1,96% x 0,6 0,4 * 90
~0,092(90 — 1) + 1,962 0,6 + 0,4

n;

82,9785
"2 =71 6428

n2=50

3.3.3. Recoleccion de la Informacion

El trabajo de campo se realiz6 a las 15 personas de la empresa, aplicando el cuestionario
(Ver Anexo N°1) y a clientes externo con una muestra de 50 personas aplicando una

encuesta previamente elaborada (Ver anexo N°2).

3.4.Analisis e Interpretacion de Resultados

En la presente investigacion se obtuvieron los siguientes resultados luego del

procesamiento y analisis de la informacién, la informacion que se detalla a continuacion.

1. ;La empresa D’NOOS ofrece producto y servicios de calidad?

Cuadro N° 3.3: Pregunta 1

Respuestas | Porcentaje
Excelente 29 58
Muy buena 15 30
Buena 6 12
TOTAL 50 100

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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Gréfico N°3.1: Pregunta N°1

Oferta de productos

H Excelente
B Muy buena

Buena

Andlisis e interpretacion

El resultado reflejado en las encuestas realizadas a los clientes externos muestra que el

58% considera que los productos que ofrece la empresa son excelentes mientras que el

30% opina que es muy buena y el 12% opina que son buenos.

2. ¢Qué factor influye en su decisién de compra?

Cuadro N° 3.4: Pregunta 2

Respuestas | Porcentaje
Precios competitivos 25 50
Calidad del producto 15 30
Servicio al cliente 10 20
TOTAL 50 100

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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Gréfico N°3.2: Pregunta N°2

Decision de compra

20%

B Precios competitivos
M Calidad del producto

Servicio al cliente

Andlisis e interpretacion
De las encuestas realizadas obtuvimos que el 50% de los clientes externos opinan que
los precios competitivos es uno de los factores de decision de compra, seguido de la

calidad con 30% mientras que el 20% corresponde a la atencion al cliente.

3. ¢A qué segmento de mercado considera Ud. que estan dirigidos los productos?

Cuadro N° 3.5: Pregunta 3

Respuestas | Porcentaje
Diferenciado 15 30
Medio 32 64
Popular 3 6
TOTAL 50 100

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia



Gréfico N°3.3: Pregunta N°3
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® Medio

Popular

Andlisis e interpretacion

Del 100% de los encuestados el 64% cree que los productos que ofrece la empresa esta

orientado a un segmento medio, el 30% que estd orientado al mercado diferenciado

mientras que el 6% corresponde al segmento popular.

4. ;Qué linea de productos adquiere con mayor frecuencia?

Cuadro N° 3.6: Pregunta 4

Respuestas | Porcentaje
Jeans 31 62
Camisetas 14 28
Chaquetas 5 10
TOTAL 50 100

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)

Fuente: Investigacion Propia



88

Gréfico N°3.4: Pregunta N°4

Linea de productos

10%|
M Jeans

B Camisetas

Chaquetas

Anélisis e interpretacion

De las 50 personas encuestadas el 62% corresponde a que los clientes tienen preferencia

por jeans, 28% corresponde a camisetas y el 10% a las chaquetas que elabora la

empresa.

5. ¢La empresa ofrece transporte para la entrega de los productos solicitados?

Cuadro N° 3.7: Pregunta 5

Respuestas | Porcentaje
Siempre 12 24
Casi siempre 25 50
Rara vez 10 20
Nunca 3 6
TOTAL 50 100

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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Del 100% de las encuestas realizadas el 24% corresponde a los clientes que opinan que

siempre la empresa les ofrece servicio de transporte, el 25% corresponde a aquellas

personas que casi siempre se les ofrece el transporte de mercaderia.

6. ¢(Considera que la empresa tiene el personal capacitado para atencién al cliente?

Cuadro N° 3.8: Pregunta 6

Respuestas | Porcentaje
Si 31 62
No 19 38
TOTAL 50 100

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)

Fuente: Investigacion Propia
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19% cree que tiene un personal adecuado.

7.¢Esté de acuerdo con las politicas de precios que ofrece D’NOOS?

Cuadro N° 3.9: Pregunta 7

Respuestas | Porcentaje
Si 28 56
No 22 44
TOTAL 50 100

90

Del total de las encuestas realizadas, el 62% de los encuestados opina que el personal de

la empresa deberia ser capacitado para mejorar la atencion al cliente, mientras que el

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)

Fuente: Investigacion Propia
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Politicas de precios empleados
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El 56% de los encestados esta de acuerdo con las politicas de precios que ha establecido

la empresa mientras que el 22% no esta de acuerdo, ya que su calidad de buen cliente

disminuye.

8. ¢Considera que las estrategias de publicidad aplica D’NOOS son?

Cuadro N° 3.10: Pregunta 8

Respuestas | Porcentaje
Adecuado 3 6
Poco adecuado 12 24
Inadecuado 35 70
TOTAL 50 100

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)

Fuente: Investigacion Propia
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Del 100% de las encuestas realizadas el 70% opina que las estrategias de publicidad

empleadas por la empresa son inadecuadas, el 24% piensa que es poco adecuado Y el

6% es adecuado para su gusto ya que la mejor carta de presentacion del producto es su

producto de calidad.
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

e La falta de coordinacién en las actividades empresariales ha provocado que los
productos y servicios no rindan al maximo y no generen beneficios para la

empresa, obstruyendo de esta manera el crecimiento empresarial.

e Se concluye que la empresa D’NOOS cuenta con productos de calidad pero que
no pueden llegar a todos los niveles sociales del mercado, los mismos que a la

vez no son reconocidos debido a la falta estrategias de publicidad.

e La falta de capacitacion al personal es una de las debilidades importantes que se
ha identificado el cliente externo, permitiendo de esta manera enfocar los
recursos en las debilidades identificadas para asi convertirlas en fortalezas

competitivas.

Recomendaciones

e La aplicacién de la planeacién estratégica ayudara a realizar cambios positivos
en la empresa, por lo que se recomienda establecer principios empresariales que
orientaran a los clientes internos a metas especificas ya establecidas mejorando

asi la satisfaccién de los clientes externos.
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Se recomienda a la empresa D’NOOS realizar promociones y publicidad de los
productos y servicios por los diferentes medios de comunicacion para asi atraer

posibles clientes potenciales.

Se recomienda realizar programas de capacitacion para los diferentes areas de la
empresa, ya que se fortalecera los cimientos empresariales y permitird que los

clientes internos y externos mantengan su fidelizacion vy satisfaccion.



CAPITULO IV

PROPUESTA

4.1.Titulo

“Planificacion estratégica de la empresa D”NOOS de la ciudad de Ambato para mejorar

la gestion administrativa”

4.2 .Presentacion

El presente trabajo investigativo presenta el Plan Estratégico para la empresa D’NOOS,
debido a que no cuenta con ningun estudio de diagndstico de la realidad institucional. En
desarrollo del Plan Estratégico se inicié desde la recopilacion de la informacién,
mediante la utilizacién de la encuesta (Ver Anexo N°1) sobre los factores internos y

externos que se encuentran presentes en el desarrollo de las actividades empresariales.

4.3 .Introduccion

La Planificacion Estratégica es una herramienta fundamental para el éxito de las
organizaciones. En la actualidad los desafios econdmicos y sociales han obligado a las
pequefias, medianas y grandes empresas realizar la Planificacion Estratégica, la misma

que permite tomar decisiones y acciones de acuerdo con la necesidades de la empresa,
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logrando un desarrollo éptimo de las actividades, fortaleciendo las ventajas competitivas
y su gestion, disminuyendo el impacto de los factores externos que pueden afectar a la

empresa.

El presente estudio tiene como objeto disefiar un Plan Estratégico para la Empresa
D’NOQS, implementando estrategias que permita gestionar de mejor manera los
recursos para lograr los objetivos organizacionales. En este trabajo investigativo se
formula una propuesta de Plan Estratégico que permita dirigir los esfuerzos de la
organizacion combinado adecuadamente las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas para asi poder llegar a las metas deseadas por los dirigentes de la

organizacion.

4.3.1. Datos Informativos

Institucién Ejecutora: Empresa D’NOQOS.

Beneficiarios: Clientes internos y externos de la empresa D’NOQOS.

Ubicacidn: Provincia de Tungurahua, canton Ambato, parroquia La Matriz, en las calles
Alonso Castillo y Tedfilo Lopez.

Teléfonos: 03 2401756 — 03 2841382
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4.4 Justificacion

Por el acelerado cambio que sufre el mundo este se vuelve mas competitivo, por tal
motivo las empresas se ven en la necesidad de analizar las situaciones econdmicas,
sociales nacionales e internacionales para un estudio previo y poder tomar ventaja de los

mismos mejorando continuamente el servicio o producto que la empresa brinda.

El disefio de la Planificacion Estratégica, ayudara a definir y establecer lineamientos
como la mision, vision y valores los mismos que permitird que el esfuerzo realizado por
clientes internos y externos, dirigentes y demas participantes relacionados con las
actividades de la empresa permita la formulacion de estrategias y la consecucion de los

objetivos organizacionales.

Con el desarrollo de este tema permitira a la empresa la optimizacion no solo de los
recursos, sino que a la vez se podra tomar decisiones las mismas que podran ser
correctas de acuerdo con las situaciones y necesidades de la sociedad y las ventajas que

la empresa tiene en el mercado generando beneficios para la empresa.

De esta manera se puede decir que la empresa D’NOOS podra mejorar sus actividades y
administracion logrando una mejor atencién y productos de calidad garantizada en el

mercado nacional.
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4.5.0bjetivo

4.5.1Objetivo General

Proporcionar una herramienta de gestién que permita a la gerencia direccionar los

esfuerzos para cumplir con los objetivos organizacionales de la Empresa D’NOOS.

4.6.Direccionamiento Estratégico

En vista que en la empresa no se ha realizado Planificacion Estratégica es una necesidad
urgente e importante, y puesto que los beneficios en la satisfaccion del cliente interno y
externo y demas, optimizacion de recursos ayudara para el éxito de la empresa en el

mercado.

Debido a la falta de Planeacion Estratégica D’NOOS tiene una serie de deficiencias las
mismas que no pueden ser superadas sin un previo estudio de la situacion actual, las
mismas que pueden ser rectificadas y mejoradas de acuerdo con los recursos con los que
cuenta D’NOQS, la Planeacién Estratégica puede ser apoyada e identificada por todos

los involucrados para el adecuado direccionamiento.
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4.7 .Proceso del planeamiento estratégico

a. Establecer la filosofia de la Empresa D’NOOQOS: Se expresa en la realizacion de la
misién, vision y valores con los cuales se rige la empresa.

b. Desarrollar el andlisis interno y externo de la Empresa D’NOOS: Permite la
identificacion de las fortalezas y debilidades, presente en el ambiente interno de la
empresa sobre el cual se tienen el control, y a la vez permite determinar las
oportunidades y amenazas, sobre los cuales no se tiene ningun control.

c. Determinar los objetivos, estrategias y planes de accion de la Empresa D’NOOS:
Directrices que permitira a la empresa orientacion de esfuerzos, crecimiento y éxito en el
mercado.

d. Implementar el plan de accion de la Empresa D’NOQOS: Permite la consecucion de

las estrategias y de objetivos orientados al éxito empresarial.

Grafico N° 4.1: Proceso Planeacion Estratégica

'a Y Y ™
L Mision ,Vision

y Valores
7 ™ I Y
L Anaélisis interno y
L Plan de accidn [ B

™

P
Objetivos y
estrategias

Elaborado por: PAREDES, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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4.7.1 Establecimiento de la misién

La empresa D’NOOS es una empresa dedicada a la produccion y distribucién al por
mayor y menor de Jeans, la misma que lleva una administracién empirica, lo que ha

dificultado el desarrollo de las actividades, por lo que se propone a continuacion:

Cuadro N° 4.1: Propuesta de Misién

Mision
D'NOOS es una empresa dedicada a la produccién y distribucién de jeans,
ofreciendo productos de moda de la méas alta calidad, para satisfacer las

necesidades de jovenes y adultos, generando trabajo digno y estable de

nuestros colaboradores en un ambiente con participacion integral.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

4.7.2 Establecimiento de la Vision

La falta de una vision empresarial en la empresa D’NOOS ha dificultado la consecucion
de las actividades y el progreso de las mismas, por lo que a continuacion se propone una

la siguiente vision:
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Cuadro N°4.2: Propuesta de Vision
Vision
Ser una empresa comercializadora lider en el pais, donde existe calidad,

orden y trabajo comprometido, satisfaciendo plenamente sus necesidades,

generando valor para la empresay clientes.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacién Propia

4.7.3.Valores Propuestos

Los principios y valores que se emplea en la empresa D’NOQS, en sus actividades

cotidianas son:

Respeto: Las actividades diarias de la empresa D’NOQS, inspira respeto hacia todos los
grupos de referencia como sociedad, estado, la familia, competencia, clientes,
proveedores y colaboradores. La empresa respeta las creencias, derechos, valores y
obligaciones que rigen a cada una de las personas, asi como las normas que expide el
gobierno, que a la vez son marco de referencia para el correcto funcionamiento de la

empresa.

Honestidad: La honestidad es uno de los valores importantes que toda persona debe

proyectar en su actitud y en las actividades que realiza, hacia la sociedad, estado,
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clientes, proveedores y colaboradores, para asi mostrar la transparencia de las

operaciones y a la vez de la empresa.

Solidaridad: En la empresa las autoridades deben actuar solidariamente, con el fin de
crear un ambiente confiable de trabajo, con el objetivo de alcanzar los objetivos
institucionales, en razon de que cada uno contribuye a generar un buen producto y

servicio.

Compromiso: Como sabemos el compromiso es una obligacion contraida con la
sociedad, el estado, la familia, clientes, proveedores y colaboradores, para cumplir a

cabalidad los deberes y las obligaciones con dichos grupos de referencia.

Trabajo en equipo: Para el mejor desarrollo de las operaciones y actividades de la
empresa es necesario la integracion de esfuerzos entre los directivos y colaboradores que
permitan la consecucion de los objetivos. Permitiendo guiar el cumplimiento de la
misién y vision de la empresa, con proveedores que facilitara la innovacion de los

modelos de las prendas constantemente.

Puntualidad: La puntualidad es un valor muy importante ya que se debe comprometer a
todos los colaboradores, por lo que se requiere que los directivos, clientes, proveedores
sean puntuales, para de esta manera ofrecerles un producto y servicio con calidad y

rapidez.
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Etica: La moralidad debera estar presente en las operaciones, transacciones y

actividades que la empresa realiza con los grupos de referencia mostrando integridad en

la labor diaria.

4.7.4. Diagnostico Interno y Externo

4.7.4.1. Matriz FODA

Ambiente
externo

Ambiente
interno

Cuadro N° 4.3: Matriz FODA

o1 02 03 04

FORTALEZAS Y OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS AGRESIVAS (FO)
Use las fortalezas internas para
aprovechar las oportunidades.

FORTALEZAS Y AMENAZAS
ESTRATEGIAS COMPETITIVAS (FA)
Usar las fortalezas de la empresa para evitar

o reducir el impato de las amenzasas.

DEBILIDADES Y OPORTUNIDADES
ESTRATEGIAS CONSERVADORAS (DO)
Superar las debilidades tomando ventaja
de las oportunidades.

DEBILIDADES Y AMENAZAS
ESTRATEGIAS DEFENSIVAS (DA)
Reducir las debilidades de la empresa

y evitar las amenzas.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

La matriz FODA permite generar estrategias en base a las fortalezas que en la empresa

se ha desarrollado, y enfrentar las amenazas del entorno que se pueden presentar y

pueden determinar si la empresa continta o no en el mercado. La combinacion de las

Fortalezas y oportunidades generan estrategias agresivas; Debilidades y Oportunidades

para desarrollar las estrategias conservadoras; Fortalezas y Amenazas para generar
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estrategias competitivas, y las Debilidades y Amenazas para formular estrategias

defensivas.

4.7.4.2. Matriz FODA

Cuadro N° 4.4: Matriz FODA (Resultados)

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1

Producto garantizado

o1

Facilidad de acceso para la tecnologia

F2

Experiencia en el mercado

02

Crecimiento micro empresarial

F3 |Servicio personalizado 03 |Alianzas estratégicas y convenios
F4 |Liquidez financiera 04 |Relacion comercial estable con los proveedores
F5 |Productos con mejores caracteristicas que la competencia. | O5 |Aumento de la poblacién econémicamente activa
F6 |Facilidades de créditos a clientes 06 |No se ofrecen nuevos disefios y colores en el mercado
F7 |Ubicacion geografica fevorable 07 |Incentivos ala produccién nacional
F8 |Trabajo a pedido del cliente 08 |Progreso social
F9 |Precios accesibles 09 |Cierre de empresas competidoras
F10 | Disponibilidad de modelos actuales 010|Segmentos de mercados aun no explotados
F11 |Servicio sin costo 011 |Costumbres, habitos de uso y moda
F12 |Ordeny limpieza en el area de trabajo 012 |Poder de negociacion proveedores/clientes
F13 |Manejo legal del negocio 013 |Alta demanda de clientes
F14 |Administracion Familiar 014 |Puntos estratégicos de venta
F15 |Algiin conocimiento técnico en el area administrativa. 015|Creacién de nueva tecnologia
F16 |Lealtad y satisfaccion de los clientes 016 |Fomentar el consumo de producto ecuatoriano
F17 |Trato amable y cordial con los colaboradores 017 |Variedad de insumos para el sector de la confeccion de jeans
F18 |Buena segmentacion del mercado 018 |Rapido acceso a la informacion
D1 |Deficientes habilidades gerenciales Al |Nuevos productos sustitutos
D2 |No se dispone de estrategias de comercializacion A2 |Inexistencia de marco legales para incentivos a la MYPIMES
D3 |Métodos inadecuados para la recuperacidn de cartera A3 |Inflacion
No existe un plan de re-inversién en la empresa de las . . L. .
D4 R . A4 |Ambiente socio econémico desfavorable, alto costo de vida
ganancias obtenidas
D5 |Falta de capacitaciones al personal AS |Inseguridad tributaria
D6 |Falta de servicios complementarios A6 |Competencia desleal
D7 |Toma de decisiones centralizadas A7 |Fendmenos naturales
D8 |Ausencia de estimulos e incentivos A8 |Migracion
D9 |Infraestructurainadecuada A9 |Resistencia al cambio
D10 |Capital de trabajo mal utilizado A10|Dificultades financieras en el pais
D11 |Desperdicios de materia prima A1l |Falta de definicion de estrategias para combatir a la competencia
D12 |Mal manejo de los desperdicios A12 | Deficiente sistema de publicidad y promocién
D13|Falta de mantenimiento a la maquinaria A13|Predisposicion a la incautacién de mercaderia
D14 |No producen los volimenes que exige el mercado meta A14|Costo elevado de la tecnologia
D15|Falta de comunicacion A15|Productos extranjeros con mejor calidad y mejores precios
D16 |Falta de estructura organizativa A16|Varios clientes externos no fidelizados
D17 |Se contrata a personal sin experiencia A17|Falta de una ley de amparo al pequefio comerciante

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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4.8. Analisis Ambiental

Para el desarrollo del Plan Estratégico el analisis de la situacién ambiental interno como
externo es un paso mas importante, ya que permite tener la informacion necesaria para la
formulacion de las estrategias que permitird optimizar los recursos y a la vez el éxito de

la empresa.

4.8.1. Diagnostico Interno

Es un proceso que permite la identificacion de las fortalezas y debilidades de la

organizacion, del area o unidad estratégica, el diagnostico comprende el analisis de:

- Capacidad Directiva: Son aquellas fortalezas y debilidades que tienen que ver con el
proceso administrativo de la empresa.

- Capacidad Competitiva: Todos los aspectos relacionados con las areas comerciales,
como ventajas competitivas como calidad, canales de distribucion, precios, publicidad,
atencién al cliente etc.

- Capacidad Financiera: Esta incluye aspectos relacionados con la economia de la
empresa tales como: capital, deudas e indices financieros importantes para la
organizacion y areas de analisis.

- Capacidad Tecnoldgica: Incluye aspectos relacionados con el proceso productivo

tales como: infraestructura fisica y tecnologica, flexibilidad de produccion, patentes, etc.
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- Capacidad de Talento Humano: Se refiere a las fortalezas y debilidades
relacionados con los colaboradores de la empresa incluye: experiencia, remuneracion,

programas de capacitacion y motivacion, etc.

Determinacion de Fortalezas y Debilidades

Luego de haber analizado el cuestionario y obtener los resultados de las principales
fortalezas y debilidades que expresaron los dirigentes de la empresa, se procedio a elegir

las siguientes:

CuadroN°4.5: Fortalezas

F1 Producto garantizado

F2 Servicio personalizado

F3 Liquidez financiera

F4 Lealtad y satisfaccién de los clientes
F5 Precios accesibles

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

Cuadro N° 4.6: Debilidades

D1 Deficiente habilidades gerenciales.
D2 Cartera vencida.

D3 Falta de capacitaciones al personal.
D4 Capital de trabajo mal utilizado.
D5 Infraestructura inadecuada.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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Determinacion de Oportunidades y Amenazas

Cuadro N° 4.7: Oportunidades

O1 Facilidad de acceso para la tecnologia.

02 Alianzas estratégicas.

O3 Diversificacion de productos relacionados.
04 Poder adquisitivo del segmento meta.

O5 Incentivo a la produccion nacional.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

Cuadro N° 4.8: Amenazas

Al Productos sustitutos.

A2 Ambiente socio econémico desfavorable alto costo de vida.
A3Competencia desleal.

A4 Inseguridad tributaria.

A5 Saturacion de empresas comercializadora y productoras de jeans.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

Cuadro N°4.9: Resumen Matriz FODA

F1 | Producto garantizado O1 | Facilidad de acceso a la tecnologia
F2 | Servicio personalizado 02 | Alianzas Estratégicas
F3 | Liquidez financiera O3 | Diversificacion de productos relacionados

F4 | Lealtad y satisfaccion de los clientes [ O4 | Poder adquisitivo del segmento meta

D1 | Deficiente habilidades gerenciales | Al | Productos sustitutos

. Ambiente socio-econdmico desfavorable, alto
Cartera vencida A2 :
D2 costo de vida

D3 | Falta de capacitaciones al personal | A3 | Inseguridad tributaria

D4 | Capital de trabajo mal utilizado A4 | Competencia desleal

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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4.8.2. Diagnostico Externo

Este proceso permite identificar las oportunidades y amenazas de la empresa, areas en el

entorno. El diagndstico interno comprende el analisis de:

Factores Politicos — Legal: La politica y legislacion en el Ecuador se encuentra en una
etapa de transicion que pueden afectar a las empresas 0 unidad estratégica de negocio,
por lo que se debe tener planes de contingencia ante ciertas decisiones gubernamentales
que pueden afectar a la empresa y poner en riesgo la estabilidad laboral de los

colaboradores y afectando la economia del pais.

Factores Econdmicos: Son factores que estan relacionados con el comportamiento de la
economia del Ecuador asi como: inflacion, devaluacion, PIB e inclusive el

comportamiento de la economia internacional.

Factores Socio-Cultural: Dentro de este factor los componentes son muy importantes
ya que es la sociedad es a quien ofrecemos los productos, por tal motivo se debe realizar

constantes cambios a los productos y recursos que sean necesarios.

Factores Tecnoldgicos: Para brindar un producto y servicio de calidad se requiere de

herramientas necesarias para un desarrollo adecuado de la Planificacion Estratégica.
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4.9. Matrices de Priorizacion

Mediante el analisis interno y externo se determind las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas de D’NOOS a partir de la cual se inicia la priorizacién de la

matriz FODA.
Fortalezas
Valor Nivel de Impacto
0 Ningln impacto
1 Bajo impacto
2 Regular impacto
3 Mediano impacto
4 Alto impacto
CuadroN°4.10: Matrices de Fortalezas
o k<! 3 Z
Fortalezas 08| 08 I nS| =3 = y 5
85 ¢ = N V|5 D @
SN| 8= |55/ 8852| 8 | < <
ce| 28 |3c|=5c| © = N
Ss| o |E8E&|8§c=| o | O T
Fortalezas > L . 3 %
3 o o
Producto garantizado - 3 4 3 3 13 1°
SerV|C|o_ 3 i 2 3 2 10 20
personalizado
Liquidez financiera 4 1 - 2 3 10 3°
Lealtad y satisfaccion 3 3 2 i 2 8 5o
de los clientes
Precios accesibles 1 2 3 4 - 10 4°

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia



Debilidades

Valor

Nivel de Impacto

Ningln impacto

Bajo impacto

Regular impacto

Mediano impacto

AWN RO

Alto impacto

Cuadro N° 4.11: Matrices de Debilidades
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G 2, < z
\ Debilidades  |g ¢ 2 S8 |5« ©
252 [Pl Sa | 582 4 @)
o 8.8 5T T o < <= N S 5| < <
=0T o LG s 'C O L = S o
\ 225 5§ |s£2| 28 |88 0 | &
883z ©> 58| E5 S8 F | 3
Debilidades S gE |27 o
o (@] o
Def|C|e:\nte habilidades i 4 2 3 5 11 1°
gerenciales
Cartera vencida 2 - 3 3 2 10 2°
Falta de capacitaciones o
al personal . s - 3 1 1013
Capital de trabajo mal 3 5 3 ) 1 9 4°
utilizado
_Infraestructura 5 5 1 1 ) 6 5o
inadecuada

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)

Fuente: Investigacion Propia



Oportunidades

Valor

Nivel de Impacto

Ningln impacto

Bajo impacto

Regular impacto

Mediano impacto

AWN RO

Alto impacto

Cuadro N°4.12: Matrices de Debilidades
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Oportunidades | 3 _ 3 o £ e p
8 ‘S %) c « = E s .2 ‘9
] O v O — Q
c O Ko | =05 2 o < & - (@)
25 | ND| G & S € = < <
Ss| g2 | 835 Sa 2 5 = N
58 25582 S5 |58 2| &
Ss | <8 | §53 S @ o | F O
Oportunidades \ S = S5 3 o
F a) a3 =4 o
Facilidad de acceso a
; - 2 3 2 2 9 2°
la tecnologia
Alianzas Estratégicas 2 3 1 2 8 4°
Diversificacion de
productos 3 2 - 3 2 10 1°
relacionados
Poder adquisitivo del
a 2 3 - 2 8 | s5°
segmento meta
Incentivo a la
produccion nacional 2 2 2 3 - 9 30

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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Amenazas
Valor Nivel de Impacto
0 Ningln impacto
1 Bajo impacto
2 Regular impacto
3 Mediano impacto
4 Alto impacto
Cuadro N°4.13: Matrices de Amenazas
Amenazas ! 2 prd
wn 8 (@) = 'g 2 =] s \9
88| 3cgs5 |28 3| 25| o
OS5 | gE8e (2| S8 | &3 < <
3E| 28980 ES5 D 3 L@ = N
SB| 2592 |28 g2 | e8| © e
3| 2888 |85 25 |3 -] g
n O - ~
Amenazas < < g
Productos sustitutos - 2 0 1 2 5 3°
Ambiente socio-
econdmico
2 - 1 3 3 9 1°
desfavorable, alto costo
de vida
Fenémenos naturales 0 1 - 1 1 3 5°
Inseguridad tributaria 1 1 1 - 2 5 4°
Competencia desleal 2 3 1 2 - 8 2°

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)

Fuente: Investigacion Propia




4.9.1. Matriz Resumen FODA

Cuadro N° 4.14: Resumen Matriz FODA
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F1 [ Producto garantizado O1 | Facilidad de acceso a la tecnologia
F2 [ Servicio personalizado 02 | Alianzas Estratégicas
F3 [ Liquidez financiera 03 | Diversificacion de productos relacionados
F4 | Lealtad y satisfaccion de los clientes | O4 | Poder adquisitivo del segmento meta
D1 | Deficiente habilidades gerenciales Al | Nuevos productos sustitutos
Métodos inadecuados para la A2 Ambiente socio-econdmico desfavorable,
D2 | recuperacion de cartera alto costo de vida
D3 | Falta de capacitaciones al personal A3 |Inseguridad tributaria
D4 | Capital de trabajo mal utilizado A4 | Competencia desleal

Elaborado por:Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia

4.9.3. Matriz de Evaluacion de Factores Internos (E.F.1.)

Cuadro N°4.15: Matrices de Debilidades

de loz chentes

F1 | Producto garantizado 025 4 1

F2 [ Servicio personalizado 0.2 3 0.6

F3 | Liguidez financiera 0.2 3 0.6
Lealtad v satisfaccion

Deficiente habilidades

D1 | gerenciales 006 1 0.06

D2 | Cartera vencida 0,04 008
Falta de capacitaciones

D3 | al personal 0,03 1 0,03
Capital de trabajo mal

D4 |utiizado 002 2 0.04

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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Andlisis:

La suma de resultado ponderado de la Matriz MAFI esta por encima de 2.5, siendo este
3.01 lo que indica que la empresa presenta una situacién interna favorable, donde
predominan las fortalezas como son el producto garantizado, servicio personalizado,
liquidez financiera, y la lealtad de los clientes, por lo tanto es posible continuar con el

desarrollo del plan estratégico.

4.9.2. Matriz de Evaluacion Factores Externos (E.F.E.)

Cuadro N° 4.16: Matrices de Debilidades

i Facilidad de atr:’eso 02 3 06
paralatecnologia

Fl | Alianzasestratégicas 0.2 3 0.6
Diversificacion de

B productosrelacionades 0.13 ¥ 06

i Poder adquisitivo del 01 3 03
seaento meta

Al | Productos sustitutos 0.1 2 02
Ambiente socio
econamico

Al desfavorable, alto costo 0.1 1 02
de vida

A3 | Competencia desleal 0,05 1 0,05

Ad mseiﬂadtributaria 0.1 2 02

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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Analisis:

La suma de los resultados ponderados de la Matriz MEFE esta por encima de valor
aceptable que es el 2.5 siendo el valor real de la empresa 2.75, lo que indica que la
situacion externa es favorable, ya que predominan las oportunidades las mismas que
deberan ser aprovechadas de manera que no afecta la actividad de la empresa o

minimizar los riesgos del entorno.

4.10. Matriz de Perfil Competitivo

Cuadro N° 4.17: Matriz del Perfil Competitivo

FACTOR D'N0OS RAMJEANS D'KCHE

CLAVE DE

EXITO | PONDERACION RESULTADO RESULTADO RESULTADO

CALIFICACION | PONDERADO | CALIFICACION | PONDERADO | CALIFICACION  PONDERADO

Calidad de 018 4 0.72 4 07n2 3 0,34
serviclo
(Calidad de 025 3 0,75 4 1 2 0.5
producto
Lealtad de 0.2 3 0.6 4 08 2 04
los clientes
Publicidad 017 1 017 3 031 1 0.17
Participacion 0.2 2 04 4 08 2 04
enel
mercado
TOTAL 1 264 353 2

Elaborado por:Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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Analisis:

En la matriz mencionada se puede observar que es la comparacion analitica de los
competidores, se puede observar que la empresa RAM JEANS posee un total ponderado
de 3.83 mientras que la empresa D'NOOS obtuvo un total de 3.06 y la empresa D’KCHE

tiene el 2.2.

A diferencia de la empresa RAM JEANS y D'NOOS, la participacion en el mercado es
un factor que ha permitido tomar ventaja en el mercado, siendo otro factor importante la
publicidad realizada por la empresa RAM JEANS y D'NOOS, es una estrategia que ha
permitido captar nuevos clientes y aumentar el volumen de ventas. Las empresas
analizadas permiten determinar el las cifras relativas de la empresa, las mismas que a la
vez permiten obtener informacién que sirva para la toma de decisiones. La turbulencia
del mercado actual de todo el mundo, la planificacion estratégica se ha convertido en

una herramienta importante.

4.11. Objetivos

De acuerdo con el proceso de planeacion la mision, vision y el analisis FODA con los
objetivos que los administradores planean para el futuro, es decir, que garantice la
permanencia en el mercado y captar nuevos clientes, empezando desde el motor de la

empresa que son los clientes internos, por lo que se sugiere objetivos tales como:



Objetivos Organizacionales

Cuadro N°4.18: Objetivos Organizacionales

IMejora.t la produccion en un lS“/nJ

Objetivo de

Produccion anual.

Objetivo de Incrementar las ventas enun 15 %
Marketing anual.

Objetivo de Talento

Humano

Mejorar el rendimiento laboral a
travez de la motivacion del

personal.
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Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia



4.11.1. Matriz Resumen de Estrategias
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Cuadro N°4.19: Objetivo N°1 y estrategias

o1 o2 o3 o4

A2

A3

o Producto garantizado
o Py .

L Servicio personalizado
o - - - -

L Liquidez financiera
<« | Lealtad y satisfaccion de
[N

los clientes

Deficiente habilidades

i

= gerenciales

o~ N

o Cartera Vencida

o | Ausencia de estimulos e
= incentivos

< Capital de trabajo mal
o

utilizado

Diversificacion de
productos
relacionados

Facilidad de
acceso a la
tecnologia

Alianzas
estratégicas

Poder adquisitivo
del segmento meta

F3-0O1 Adquirir equipo y maquinaria para mejorar la produccién y
la capacidad.

D2-D4-0O2 Impulsar alianzas estratégicas.

Ambiente socio-
econémico
desfavorable, alto

costo de vida

Productos
sustitutos

Competencia
desleal

Inseguridad
tributaria

F3-F4-A1-A3 Ampliar la gama de productos.

D1-D4-A3 Desarrollar los procesos de produccion.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia



Cuadro N°4.20: Objetivo N°2 y estrategias

o4

A2
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i | Producto garantizado
& Servicio

H- personalizado

o - - -

L Liquidez financiera
5 Lealtad y satisfaccion

de los clientes

Deficiente habilidades

i

= gerenciales

o~ -

o Cartera VVencida
Ausencia de

b estimulos e

incentivos
= Capital de trabajo mal

utilizado

Facilidad de
acceso ala
tecnologia

F1-F3-A4 Establecer nuevos puntos de venta para

D1-0O1-02-04 Incrementar el portafolio de clientes.

Alianzas
estratégicas

Diversificacion
de productos
relacionados

captar nuevos clientes.

Poder

adquisitivo del
segmento

meta

Productos
sustitutos

Ambiente socio-
econémico
desfavorable,
alto costo de vidal

Competencia
desleal

F1-F3-Al1l-A2 Implementar politicas de precios y
promociones.

D4-A3 Potencializar la publicidad de la empresa en los
diferentes medios de comunicacion.

Inseguridad
tributaria

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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Cuadro N° 4.21: Objetivo N°3 y estrategias

O3 O4

(@)}

0O2

Al A2 A3 A4

I | Producto garantizado
X |Sservicio personalizado
f? | Liquidez financiera
5 Lealtad y satisfaccion

de los clientes

Deficiente habilidades

—

9 gerenciales

N .

) Cartera vencida

™ Ausencia de

© |estimulos e incentivos
= Capital de trabajo mal

utilizado

- . Y, Poder
Facilidad de . Diversificacion e
Alianzas adquisitivo del
acceso a la . de productos
o estratégicas . segmento
tecnologia relacionados eta

F2- F3-O1-0O2 Capacitar al personal con el fin de
mejorar el rendimiento laboral.

D1-D3-D4-01 Desarrollar programas de motivacion e
incentivos laborales.

Ambiente socio-
econdémico
desfavorable,
alto costo de
vida

Productos
sustitutos

Competencia
desleal

Inseguridad
tributaria

F3-F4-A2-A3 Establecer un programa de evaluacién del
desemperio.

D1-D3-D4-A2 Programar actividades sociales,
deportivas y culturales que permita fortalecer los lazos
de amistad y compaferismo.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia
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Cuadro N° 4.22: Matriz Resumen Estrategias

O4

ii' | Producto garantizado
~ Servicio

H personalizado

o = - .

L Liquidez financiera
5 Lealtad y satisfaccion

de los clientes

Deficiente
a habilidades
gerenciales
N -
) Cartera Vencida
Ausencia de
P estimulos e
incentivos
= Capital de trabajo mal

utilizado

- . . - Poder
Facilidad de . Diversificacion L
Alianzas adquisitivo del
acceso ala . de productos
. estratégicas . segmento
tecnologia relacionados iy

Adquirir equipo y maquinaria para mejorar la producciény la
capacidad.

Establecer nuevos puntos de venta para captar nuevos clientes.
Capacitar al personal con el fin de mejorar el rendimiento laboral.

Impulsar alianzas estratégicas.
Incremntar el portafolio de clientes.
Desarrollar programas de motivacion e incentivos laborales.

A2
Ambiente
socio-
Productos econémico Competencia Inseguridad
sustitutos desfavorable, desleal tributaria

alto costo de
vida

Ampliar la gama de productos.
Implementar politicas de precios y promociones.
Establecer un programa de evaluacion del desempefio.

Mejorar los procesos de produccién.

Potencializar la publicidad de la empresa en los diferentes medios de
comunicacion.

Programar actividades sociales, deportivas y culturales que permita
fortalecer los lazos de amistad y compafierismo.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia



4.11.2. Plan De Accién

Cuadro N°4.23: Plan de Accion Objetivo N°1
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Plan de Accién

OBJETIVO ESTRATEGICO N°1: Mejorar la produccion en un 15% anual.

ESTRATEGIAS ACTIVIDADES METAS INDICADOR | RECURSOS | RESPONSABLE RESULTADO
ESPERADO
1.1.1 Analizar los | Conocer las necesidades Equino Humano ) Listado de los
requerimientos de equipo | de equipo y maquinaria de quipo -y . Y| Area Financiera requerimientos  de
L maquinaria Material. . A
y maquinaria. la empresa. equipo y maquinaria.
1.1. F3-01|1.1.2. Cotizar el equipo y | Obtener al menos 3|Numero de|Humano y| & . . Cotizaciones d?'
. . - - o L . Area Financiera | equipo y maquinaria
Adquirir  equipo y|maquinaria requerido. cotizaciones. cotizaciones. | Material. garantizada
maquinaria para mejorar Total e :
la  produccion y la|1.1.3. Seleccionar las|Escoger los equipos y cotizaciones v | Humano ) Empresa con
capacidad. mejores ofertas y formas | maquinaria de Ultima . y . Y| Area Financiera maquinaria y equipo
. beneficios Material. .
de pago. tecnologia. L de calidad.
recibidos.
. . . . Innovacién de | Material . -
1.1.4. Adquirir el equipo y | Adquirir nuevo equipo Yy - ’ p . . Equipo y maquinaria
la maquinaria analizada. | maquinaria. equipo -y H_uman_o y | Area Financiera garantizada.
maquinaria Financiero.
1.2.1. Identificar los | Detallar los p,roductos de | Detalle de Humano  y| . Listado de entidades
productos de  mayor | mayor relacion en su|productos . Area de Ventas .
-l R - Material. dispuestas a apoyar.
relacion. fabricacion. relacionados.
1.2.2.  Seleccionar los Seleccionar 5 productos
1.2. F3-F4-Al-A3 | productos para un mejor . P Productos Humano vy| Detalle de productos
. L relacionados para la - . Area de Ventas .
Ampliar la gama de|rendimiento total de la -/ ) relacionados | Material. relacionados.
! produccién homogénea.
productos relacionados. | empresa.
1.2.3. Incorporar en las Establecimiento  de
Proceso de los
tareas los  procesos | Detallar el proceso de los roductos Humano vy Area de Ventas los procesos de
requeridos en la | productos. prodL Material. produccion de los
) , relacionados.
produccion homogénea. procesos.
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Material,

1.2.4. Ejecucion de las|Realizar las actividades | Actividades < Ejecucion de
o . - Humano vy | Areade Ventas Y
actividades. establecidas. realizadas. . . actividades.
Financiero.
. . Listado de las
1.3.1. Analizar las | Detalle de las empresas Material, .
. : < . . empresas interesadas
empresas para posibles|que  desean  realizar | Empresas Humano vy | Area Financiera - .
. . . - . . de realizar alianzas
alianzas estratégicas. alianzas estratégicas. Financiero. .
estratégicas.
. . Informe  claro
1.3.2. Realizar un informe - y
con los beneficios Yy | Detalle de los beneficios y Informes Humano vy| %« preciso de_detallado
1.3 D4-02 : . : alianzas : Area Financiera |de  beneficios y
-9 - ventajas que contraera la | ventajas. o Material. .
Impulsar alianzas | 4jianza estratégicas ventajas acorde a las
1.3.3. Seleccionar las Propuestas de Escoger las alianzas
; Escoger las empresas que | _,. Humano  y| « . . o
mejores propuestas de . . . alianzas . Area Financiera | estratégicas de mayor
) . brinde mejores ventajas. . Material. J9
alianzas estratégicas. estratégicas beneficio.
. . . Suscripcion Escoger las alianzas
1.3.4. Realizar la alianza | Suscribir al menos 2 . Humano < . . -
L . L de alianzas . Y| Area Financiera estratégicas de mayor
estratégica. alianzas estratégicas. . Material. o9
estratégicas. beneficio.
14.1. Analizar los o Numero  de P Optimizar los
. Identificar los procesos de Humano y | Area de
procesos productivos para o procesos . L recursos de
. produccidn relevantes. . Material. Produccion .,
gue puedan ser revisados. productivos. produccién.
. Ndmero de -
14, D1-D4-|1.4.2. Seleccionar los . < Optimizar los
A3Desarrollar los | orinci Seleccionar los | procesos Humano vy |Area de
principales - procesos  de rincipales procesos roductivos Material Produccion recursos de
procesos de produccion. | produccion. principales p ' produc : produccion.
seleccionados.
1.4.3. Elaborar un flujo de . Ndmero de < Optimizar los
rocesos productivos Forma_llzar los procesos procesos Huma_no y|Area . de recursos de
P seleccionados. Material. Produccion

identificados.

identificados.

produccion.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)

Fuente: Investigacion Propia




Cuadro N° 4.24: Plan de Accién Objetivo N° 2
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Plan de Accién

OBJETIVO ESTRATEGICO N° 2: Incrementar las ventas en 15 % anual.

ESTRATEGIAS ACTIVIDADES METAS INDICADOR | RECURSOS | RESPONSABLE RESULTADOS
ESPERADOS
2.1.1. Analizar las zonas
comerciales de mayor Conoce_r la Z0Na | +otal de zonas Huma_no, < Detalle_ de las  zonas
. comercial de mayor . Material y | Area de Ventas |comerciales con mayor
influenza de personas en la . . analizadas . : .
ciudad. afluencia en la ciudad. Financiero. afluencia de personas.
2.1.2. Seleccionar la zona - Zonas para
Definir la zona y el local Humano  vy| « . .
adecuada para los nuevos puntos de - Avrea de Ventas Zona bien seleccionada.
adecuado. Material.
21. F1-F3-A4 puntos de venta. venta.
Establecer nuevos|21.3.  Cumplir con los | - Humano, i |
puntos de venta para|requerimientos legales para Contar conl | 0s IReqLIJerlmlentos Material vy | Area de Ventas Cumplir .c%n 0S
captar nuevos clientes. | g funcionamiento. requerimientos legales. | legales. Financiero. requisitos exigidos
2'1'41 . Asignar _ recursos Disponer de recursos | Recursos Humano  y| « Disponer de los recursos
econdémicos para el - . e . Area de Ventas :
funcionamiento. economicos requeridos. | econémicos. Material. necesarios.
Humano,
(Zjél\.ISe.nt,:pertura nuevo. punto Apertura nueva local. Punto de venta. | Material y | Area de Ventas | Local en funcionamiento
' Financiero.
2.2. D2-04 . . . . Humano ;
Implementar politicas | 2-2-1. Analisis de precios de | Conocer precios de la |Precios de la Material v | Area de Ventas Detalle de los precios de
de _precios y la competencia. competencia. competencia. Financiero. la competencia.
Promoclones. 2.2.2. Mantener los precios Humano,
. . Andlisis de - < Incremento de ventas
intermedios de acuerdo con la | Impulsar las ventas. - Material y | Area de Ventas |
competencia. PrECIOs. Financiero. anual.
2.2.3. Establecer
promociones para |£iS Progran)'fls de Promociones Humapo Y| Area de Ventas P.romomon bien
diferentes épocas del afio | promocion. Material. ejecutada.

atractivas para el cliente.
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2.3.1. Definir el segmento de | Identificar el segmento Segmento meta Huma_no Y| Area de Ventas Segmentar el mercado,
clientes meta. Material.
2.3, D1-01-02-04 2.3.2. Identificar los clientes | Detallar los clientes | Clientes Humano  vy| ;« Detalle de los clientes
Incrementar el . - . . Area de Ventas .
. . potenciales de la empresa. potenciales potenciales Material. potenciales.
portafolio de clientes.
2.3.3.  Promocionar  los Captar clientes. Clientes Humapo Y| Area de Ventas In_crementar de los
productos. nuevos. Material. clientes
2.4.1. Realizar un analisis de Medios de m:g;g;o SZ Material, ) Listado de los medios de
los medios de comunicacion . . Humano vy | Area Financiera .
. comunicacion local. comunicacion . . comunicacion local.
2.4. D4-A4 | locales de mayor impacto. . Financiero.
- analizados.
Potencializar la
publicidad ~ de  la|2 4.2 Seleccionar y proponer | Escoger publicidad | Publicidad Humano |z oo o | Medios de comunicacion
empresa  en 0S| jgeas para la publicidad. idonea. seleccionada. | Material. seleccionada.
diferentes medios de
comunicacion. '
2.4.3. Contratar la publicidad | Aplicar la publicidad [a\lnL:Jnr:sirgs de Humano vy Area Einanciera | Publicidad contratada
de la empresa. elegida. publicitarios Material. '

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia




Cuadro N° 4.25: Plan de Accion Objetivo N° 3

126

Plan de Accién

OBJETIVO ESTRATEGICO N° 3: Mejorar el rendimiento laboral a través de la motivacion del personal.

ESTRATEGIAS ACTIVIDADES METAS INDICADOR | RECURSOS | RESPONSABLE REESSPUEIE;'AI‘)%O
ﬁéi':éi dadDézgnostlcar Ig: Encuestar a todo el | Nimero de|Humano  y|Area de Talento E:ri%isz:?ijedlz é(;sore:el
capacitacion del personal personal. encuestas Material Humano FIJD'NOOS P
3.1 F2-F3-01-02 . : . :
Capacitar al personal con |3-1:2. ~ Organizar los | Organizar Eventos  de|Humano y|Area de Talento .
el fin de mejorar el eventos de capacitacion | capacitaciones capacitacion Material Humano Eventos organizados.
rendimiento laboral. requeridos. semestrales. P '
3.1.3. Ejecutar los eventos Ejecutar 2 g\,/entos Numero de Humano y|Area de Talento .
q S de capacitacion al | eventos de . Eventos ejecutados.
e capacitacién aprobada. | < o Material Humano
afio. capacitacion.
Detallar las .
3.2.1.  Identificar  los | funciones y | Total de < Detallar Ia}s_func;lonesy
conocimientos funciones | actividades de cada | puestos Huma_no y|Area de Talento | responsabilidades  de
) Material Humano los cargos en la
de cada cargo. puesto en la | analizados.
empresa.
empresa.
3.2.2. Elegir el método . Métodos de 4 Seleccionar el método
- Seleccionar el o Humano  y|Area de Talento|adecuado para la
3.2. F3-F4-A2-A3 | adecuado para realizar la| 4o ad q evaluacion del ial luacis del
blecer un broarama de | evaluacion método adecuado. desempefio Materia Humano evaluacion e
E\f&t\?uacién prog del ' ' desempefio laboral.
desempefio. 3.2.3.  Seleccionar al . Determinar al personal
s Seleccionar el < necesario para la
personal idoneo para la inductor al Personal Humano  y|Area de Talento induccion eiecuCioN
induccién y ejecucién de y requerido. Material Humano y €€
la evaluacion personal necesario. de la e~valua0|on del
) desemperio laboral.
3.2.4. Ejecutar las p
5 Personal Humano  y|Area de Talento|Evaluar a todo el
evaluaciones. Evaluar al personal. :
evaluado. Material Humano personal.
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. Proponer planes de
3.2.5. Analizar los < .
. Plan de | Humano Area de Talento | mejora de acuerdo con
resultados y proponer | Proponer mejoras. - . .
: mejoras. Material Humano los resultados arrojados
planes de mejora. -,
de la evaluacion.
3.3.1. Determinar las | Conocer las Proporcionar incentivos
necesidades basicas que | necesidades de | NGUmero de [ Humano Area de Talento |y bonos que mejoren el
condicionan el desempefio | desempefiodel necesidades. Financiero Humano rendimiento del
de los empleados. personal. personal.
Crear cinco
3.3. D1-D3-D4-01 ) . . . .
Desarrollar programas de | 3.3.2. Definir incentivos Incentivos < Proporcionar incentivos
S ] . o econémicos y bonos | Nimero de [ Humano Area de Talento |y bonos que mejoren el
motivacion e incentivos | de acuerdo con los logros : - . . . L
que permita el | incentivos. Financiero Humano rendimiento del
laborales. alcanzados. -
reconocimiento  de personal.
metas.
. - Motivacién e . < .
3.3.3. Ejecucion de planes | . X Incentivos Humano Area de Talento | Motivar a todo el
A incentivos al . . .
de motivacion. realizados. Financiero Humano personal.
personal.
3.4.1. Conocer las
referencias  de los : A
(F:)olabora dores en  las | Personal encuestado Preferencias Humano Area de Talento | Detalle de gustos Yy
o . " | del personal. Financiero Humano preferencias.
actividades sociales,
3.4. D1-D3-D4-A2 | deportivas y culturales.
Desarrollar  actividades Numero de Detalle de las
sociales,  deportivas 84.2.  Programar las actividades de actividades
' P Y| actividades de acuerdo a | Desarrollar 6 : Humano Area de Talento Y
culturales que permita . - ~ preferencia de | . . preferencias y
las preferencias de los | actividades al afio. Financiero Humano .
fortalecer los lazos de los preferencias de los
. o colaboradores.
amistad y compafierismo. colaboradores. colaboradores.
. . Actividades en base a
. Ejecucion de 6 L < .
3.4.3. Ejecutar las actividades Actividades Humano Area de Talento | preferencias de los
actividades seleccionadas. rogramadas. | Financiero Humano colaboradores
programadas. prog

cumplidas.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia



128

OBJETIVO
ESTRATEGICO

ESTRATEGIAS

ACTIVIDADES

1. Mejorar  la
produccién en un 15%
anual.

1.1. Adquirir equipo
y maquinaria para
mejorar la
produccién y
capacidad.

1.1.1. Analizar de

maquinaria.

los requerimientos

equipo y

1.1.2. Cotizar el equipo y maquinaria requerido.

1.1.3. Seleccionar las mejores ofertas y formas de
pago.

1.1.4. Adquirir el equipo y la maquinaria analizada.

1.2.  Ampliar la
gama de productos
relacionados.

1.2.1. Identificar los productos de mayor relacién.

1.2.2. Seleccionar los productos
rendimiento total de la empresa.

para un mejor

1.2.3. Incorporar en las tareas los procesos requeridos en
la produccién homogénea.

1.2.4. Ejecucidn de las actividades.

1.3. Impulsar
alianzas estratégicas.

1.3.1. Analizar las empresas para posibles alianzas
estratégicas.

1.3.2. Realizar un informe con los beneficios y ventajas
que contraera la alianza.

1.3.3. Seleccionar
estratégicas.

las mejores propuestas de alianzas

1.3.4. Realizar la alianza estratégica.

1.4. Desarrollar los

1.4.1. Analizar los procesos productivos para que puedan
ser revisados.

procesos de | 1-4.2. Seleccionar los principales procesos de produccion.
produccion. i i
1.4.3. Elaborar un flujo de procesos productivos
identificados.
2. Increme(?tar :as 2.1.1. Analizar las zonas comerciales de mayor influenza
ventas en 15 % anual. de personas en la ciudad.
2.1.2. Seleccionar la zona adecuada para los nuevos
2.1. Establecer

nuevos puntos de
venta para captar
nuevos clientes.

puntos de venta.

2.1.3. Cumplir con los requerimientos legales para su
funcionamiento.

2.1.4. Asignar econdmicos

funcionamiento.

recursos para el

2.1.5. Apertura nuevo punto de venta.

2.2. Implementar
politicas de precios y
promociones.

2.2.1. Andlisis de precios de la competencia.

2.2.2. Mantener los precios intermedios de acuerdo con la
competencia.
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2.2.3. Establecer promociones para las diferentes épocas
del afio atractivas para el cliente.

2.3. Incrementar el
portafolio de
clientes.

2.3.1. Definir el segmento de clientes

2.3.2. ldentificar los clientes potenciales de la empresa.

2.3.3. Promocionar los productos.

2.4. Potencializar la
publicidad de la
empresa en  los
diferentes medios de
comunicacion.

2.4.1. Realizar un andlisis de los medios de comunicacion
locales de mayor impacto.

2.4.2. Seleccionar y proponer ideas para la publicidad.

2.4.3. Contratar la publicidad de la empresa.

3. Mejorar el
rendimiento laboral a
través de la
motivacion al
personal.

3.1. Capacitar al
personal con el fin
de mejorar el

rendimiento laboral.

3.1.1. Diagnosticar las necesidades de capacitacién del
personal.

3.1.2. Organizar los eventos de capacitacion requeridos.

3.1.3. Ejecutar los eventos de capacitacidn aprobada.

3.2.1. ldentificar los conocimientos funciones de cada
cargo.
3.2.2. Elegir el método adecuado para realizar la
valuacion.
3.2. Establecer un|°Vauaclo
programa de | 3.2.3. Seleccionar al personal idoneo para la induccion y
evaluacion del | gjecucion de la evaluacion.
desempefio.
3.2.4. Ejecutar las evaluaciones.
3.2.5. Analizar los resultados y proponer planes de
mejora.
3.3.1. Determinar las necesidades bésicas que
3.3. Desarrollar | condicionan el desempefio de los empleados.
rogramas de L .
programa 3.3.2. Definir incentivos de acuerdo con los logros
motivacion e

incentivos laborales.

alcanzados.

3.3.3. Ejecucion de planes de motivacion.

3.4. Desarrollar
actividades sociales,
deportivas y
culturales que
permita  fortalecer
los lazos de amistad
y comparierismo.

3.4.1. Conocer las preferencias de los colaboradores en
las actividades sociales, deportivas y culturales.

3.4.2. Programar las actividades de acuerdo a las
preferencias de los colaboradores.

3.4.3. Ejecutar las actividades seleccionadas.

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)
Fuente: Investigacion Propia




Valores
Respeto
Honestidad
Solidaridad
Compromiso
Trabajo en Equipo
Puntualidad
Etica

6‘\

Gréfico N° 4.2: Mapa Estratégico de la Empresa D"NOOS
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trabajo

AN

Visién

Ser una empresa comercializadora lider en
el pais, donde existe calidad, orden vy
comprometido,

plenamente sus necesidades,
valor para la empresa y clientes.

satisfaciendo
generando

OBJETIVOS

1. Mejorar la produccién en un
15% anual.

2. Incrementar las ventas en 15 %
anual.

3. Mejorar el rendimiento laboral
a través de la motivacion al
personal.

ESTRATEGIAS

1.1. Adquirir equipo y maquinaria
para mejorar la produccion |
capacidad.

2.1. Establecer nuevos puntos de
venta para captar nuevos clientes.

3.1. Capacitar al personal con el
fin de mejorar el rendimiento
laboral.

1.2.  Ampliar la gama de
productos relacionados.

2.2. Implementar politicas de
precios y promociones.

3.2. Establecer un programa de|
evaluacién del desempefio.

1.3. Impulsar alianzas|

estratégicas.

2.3. Incrementar el portafolio de|
clientes.

3.3. Desarrollar programas de
motivacién e incentivos laborales.

1.4. Desarrollar los procesos de|
produccion.

2.4. Potencializar la publicidad de|
la empresa en los diferentes
medios de comunicacion.

Mision

D'NOOS es una empresa dedicada a la produccién y
distribucién de jeans, ofreciendo productos de moda de
la mas alta calidad, para satisfacer las necesidades de
jovenes y adultos, generando trabajo digno y estable de
ambiente

nuestros  colaboradores
participacion integral.

N

en

un

3.4. Desarrollar actividades
sociales, deportivas y culturales
que permita fortalecer los lazos
de amistad y comparierismo.

con

Elaborado por: Paredes, Alejandra (2013)

Fuente: Investigacion Propia




4.12. Proyeccion de las Ventas

Cuadro N°4.26: Proyeccion de las ventas

Afo Incremento Ventas Porcentaje
2010 - $51.412,33 15%
2011 - $ 57.258,34
2012 - $ 64.158,34
2013 - $ 71.889,84
2014 $10.783,48 | $82.673,32
2015 $12.401,00 | $95.074,31
2016 $14.261,15 | $109.335,46
2017 $16.400,32 | $125.735,78
2018 $ 18.860,37 | $ 144.596,15

Grafico N°4.3: Proyeccion de las ventas
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4.13. Proyeccion de la produccion

Cuadro N° 4.27

: Proyeccion de la produccion

ARo Ventas |Porcentaje
2010 - 4800 15%
2011 - 6000
2012 - 6600
2013 - 7200
2014 1080 8280
2015 1242 9522
2016 1428 10950
2017 1643 12593
2018 1889 14482

Gréfico N° 4.4: Proyeccion de la produccion
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14000
12000
10000
8000
6000
4000
2000
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4.14. Punto de equilibrio

Punto de equilibrio (Unidades)

PE= Costo fijo/ (Precio-Costo variable unitario)

Cuadro N° 4.28: Punto de equilibrio (Unidades)

Unidades  Unidades

mensuales | anuales
Costo fijo= 12 500 6000
Costo variable= 4 500 2000
Precio= 18 500 9000

PE=

PE= 6000/(18-4)

429

Punto de equilibrio (Valor monetario)

PE= Costo fijo/ 1-Costo variable / Ventas

Cuadro N° 4.29: Punto de equilibrio (Valor monetario)

PE= 6000/(1-2000/108000)

PE=

6113.21

Unidades Unidades
mensuales | anuales
Costo fijo= 12 500 6000
Costo variable= 4 500 2000
Precio= 18 500 9000
$
Ventas= 108.000,00




CAPITULOV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

e D'NOOS no cuenta con misién, vision y valores lo que dificulta el logro de objetivos
limitando de esta manera el crecimiento personal, profesional y organizacional,
ocasionando el desperdicios de los recursos y creando un entorno inestable de la

empresa.

e La falta de planificacion estratégica en la empresa D'NOOS no ha permitido la
identificacion de las oportunidades en el mercado, lo que conlleva una equivocada toma

de decisiones limitando el desarrollo de la empresa.

e La falta de capacitacion al personal y de incentivos ha provocado que los
colaboradores no se sientan motivados afectando directamente el desempefio laboral, lo

que ocasiona falta de compromiso con los propdsitos de la empresa.

e La Empresa D'NOOS mantiene una administracion empirica por lo que no permite la
participacion y compromiso de todos los integrantes afectando las actividades y el

ambiente laboral.
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5.2 .Recomendaciones

e Se recomienda difundir en cada uno de los colaboradores la misidn, vision, valores y
politicas institucionales, con el fin de lograr pertinencia y compromiso mejorar la cultura

y ambiente organizacional fortaleciendo el trabajo en equipo.

e La empresa debera realizar inversiones de capacitacion, que permita el desarrollo
personal y empresarial, resolviendo conjuntamente las situaciones dificiles tomando

decisiones acertadas que permita el cambio favorable para las partes.

e Capacitar a los empleados por lo menos dos veces al afio, permitiendo solucionar los
problemas de la empresa de manera eficiente, logrando fidelidad del cliente interno y

pertinencia con los objetivos organizacionales mediante reuniones de integracion.

e Realizar programas de motivacion y/o bonos que permita reconocer ante los
integrantes de la empresa el logro alcanzado y el apoyo recibido por parte de los

directivos de la misma.

e Fortalecer la publicidad de la Empresa D'NOOS, asi como las ventas personales, otras
formas de promocion para mantener la fidelidad y captar la nuevos clientes,
fortaleciendo el nombre de la institucion y permanecer en constante cambio segun las

necesidades del mercado.
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e Que la presente propuesta sea analizada y puesta en marcha por parte de los
directivos de la Empresa, en el menor tiempo posible para que se cumplan de mejor

manera los objetivos.
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ANEXOS

Anexo N° 1
CUESTIONARIO
.z, PONTIFICA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
ii') J SEDE AMBATO

e

<
45 s s

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DE LEVANTAMIENTO DE INFORMACION PARA EL DISENO
DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA DE LA EMPRESA D’NOOS PARA
MEJORAR LA GESTION ADMINISTRATIVA

Objetivo:

Identificar los factores internos y externos de la herramienta de andlisis estratégico
FODA de la empresa D’NOOS de la ciudad de Ambato.

Instrucciones:

Le agradezco su participacion. Sirvase contestar a las siguientes preguntas.

NOMBRE:

CARGO:

1. Senfale 5 fortalezas, 5 oportunidades, 5 debilidades y 5 amenazas que D’NOOS

tiene en el desarrollo de sus actividades.
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FORTALEZAS OPORTUNIDADES
(Aspecto Positivo Interno) (Aspecto Positivo Externo)

DEBILIDADES AMENAZAS
(Aspecto Negativo Interno) (Aspecto negativo Externo)

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo N°2

CUESTIONARIO
*é_) PONTIFICA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE
AMBATO

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DE LEVANTAMIENTO DE INFORMACION PARA EL
DISENO DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA DE LA EMPRESA D’NOOS
PARA MEJORAR LA GESTION ADMINISTRATIVA

Objetivo:
Identificar los factores internos y externos de la herramienta de andlisis estratégico
FODA de la empresa D’NOOS de la ciudad de Ambato.

Instrucciones:

Le agradezco su participacion. Sirvase contestar a las siguientes preguntas.

1. ;La empresa D’NOOS ofrece producto y servicios de calidad?
Excelente
Muy bueno__

Bueno

2. ¢ Que factor influye en su decisién de compra?
Precios competitivos___
Calidad del producto___

Servicio al cliente

3. ¢ A qué segmento de mercado considera Ud. que estan dirigidos los productos?
Diferenciado___

Medio

Popular___

4. ¢ Qué linea de productos adquiere con mayor frecuencia?
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Jeans
Camisetas

Chaquetas__

5. ¢La empresa ofrece transporte para la entrega de los productos solicitados?
Siempre____

Casi siempre___

Raravez__

Nunca

6. ¢ Considera que la empresa tiene el personal capacitado para atencion al cliente?
Si

No

7. (Esta de acuerdo con las politicas de precios que ofrece D’NOOS?
Si

No__

8. (Considera que las estrategias de publicidad aplica D’NOOS son?
Adecuado_

Poco adecuado_

Inadecuado

GRACIAS POR SU COLABORACION



145

Anexo 3
. PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
é 1 SEDE AMBATO
2ty gy

FICHA DE OBSERVACION N°
Objeto de Estudio:

Lugar de Observacion:

Fecha de la Observacion:
Nombre del Investigador:

DESCRIPCION DE LA OBSERVACION

INTERPRETACION DE LA OBSERVACION




Anexo N°4
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Anexo N°5
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Anexo N°6
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